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UVODNE NAZNAKE 


Na samomu početku i nadomak cilju 
vrebaju najveće opasnosti. 
(zapis prema sjećanju) 


Vrijeme tranzicije pretpostavlja stvaranje dobre poduzelničke klime te povoljnih uvjeta za bu- 
janje privatne inicijative u svim gospodarskim i izvangospodarskim djelatnostima, Glavni je 
meleorolog država s konkrelnim mjerama ekonomske polilike, posebice glede osmišljavanja 
i realizacije poduzelničkih inkubatora i centara, lehnoloških parkova, srednjih i visokih pos- 
lovnih škola, poduzetničkih udruga i drugih sastavnica poduzelničke infrastrukture, Ona mora 
skrbiti o relativnu ujednačavanju makrogospodarskih uvjeta i načina financiranja privatnih po- 
duzelničkih pothvata le inim poticajnim mjerama bržega razvitka svekolika poduzetništva. 
Sukladno tomu, ova knjiga upućuje na samo jedan aspekt potrebe sređivanja globalnih uvje. 
la financijske potpore javnomu i privalnomu poduzetništvu u tranzicijskim uvjetima. Zapravo, 
ovdje se zalažem za minimum melodologijske korektnosti glede forme i sadržaja poduzelnič. 
kih projekta, kao stožerna (predjuvjela financiranja privatnoga poduzelnišiva. 


U zemljama razvijena tržišnoga gospodarstva nezamisliva je realizacija poduzetničkih ideja 
bez dobro osmišljena poduzelničkoga projekla. ili kako ga tamo nazivaju, odnosno pišu Bu- 
siness Plan. Inače, poduzetnički je projekl sustavno strukturiran elaborat iz kojega se mogu 
iščitavati relevantni odgovori na sva pitanja glede planiranja, pokretanja, financiranja, organi 
ziranja, vođenja i razvoja konkretna poduzelničkoga pothvata tijekom svih promatranih godi- 
na njegova životnoga vijeka, kroz razdoblje aktivizacije i tijekom razdoblja eksploatacije. Te- 
orijske premise i praktični prijedlozi predočeni u ovoj knjizi kompatibilni su s teorijskim dose- 
zima i najboljim iskustvima razvijenih tržišnih gospodarstava, odnosno s praksom međunaro- 
dnih financijskih institucija i poslovnih banaka razvijena svijeta, ali istodobno su znatno iznad 
različitih i kvalitativno neujednačenih brzih upula autoriziranih od strane nekih domaćih i me- 
unarodnih financijskih i inih institucija i udruga. 


Poduzetnički je projekt, zapravo paslo+no-planska elaboracija nove poduzelničke ideje, od- 
nosno pothvata. Osobito je primjeren za elaboraciju malih i srednjih poduzetničkih pothvata, 
bilo da je riječ o proizvodnim. trgovačkim, uslužnim, ili pak mješovitim projektima, i to bez ob- 
zira hoće li se oni realizirati u sklopu etabliranih, odnosno već djelatno-aktivnih tvrtki, ili će se, 
pak, za njihovu realizaciju registru gotpuno nove tvrke u obličju neke od mnoštva mogućih 
inačica pravne osobe. Kao što rekoh. u zemljama engleskoga jezičnoga područja za ovakve 
se sadržaje koristi naziv Business Plan. što se u nas čita kao biznis-plan, a obično se prevodi 
kao poslovni plan, što je jezično potpuno nekorekino i stručno neutemeljeno. Najbliži bi prije- 
vodi mogli biti plan ili projekt novoga posla, novoga biznisa ili novih ulaganja u biznis, ali i oni 
ne mogu izdržati ozbiljnu stručnu i jezičnu kritiku. Ne ulazeći u potanja objašnjenja mogućih 
primjedaba, a polazeći od predočene definicije te sadržaja onoga što se u stranoj literaturi i 
praksi naziva biznis-planom, držim da je za naše uvjete jezično, stručno i praktički najpravil- 
niji naziv poduzetnički projekl, ili. pak, jednostavno biznis-plan. 


Polazeći od minimuma teorijskih zahtjeva u svezi poduzelničkoga projektiranja te prakse ze- 
malja razvijena tržišnoga gospodarstva, držim da bi svaki poduzetnički projekt (bez obzira na 
njegovu namjenu ili djelatno područje koje se u njemu elaborira te uz pretpostavljene zahlje- 
Ve U svezi dubine i širine elaboracije) obvezatno morao sadržavati najmanje sve ono što je 
predočeno u ovoj knjizi. Za razliku od tzv. investicijskih programa i projekata (koji su najčeš- 
će manjkavi za realno utemeljenu projekciju tržišnih performansi polhvata i objektivnu ocjenu 
njihove profitne učinkovitosti te niz nužnih sastavnica, posebice glede menadžmenta i marke- 
linga), ovdje predočena metodologija izrade i ocjene projekta, među inim, daje realnu sliku 
mogućnosti plasmana proizvoda, robe ili usluga te objektivnu dinamičku ocjenu profilne učin- 
kovitosti biznisa koji je predmetom elaboracije, i to lijekom svih promatranih godina njegove 
eksploatacije u pretpostavljenim - zadanim uvjetima na ciljnomu tržištu poduzetnika. 
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1. POČELA PODUZETNIŠTVA 


Menadžer uzima dobivene resurse — ljude i novac, strojeve i materijal - 
iorkestrira ih u proizvodnji, a prava je zadaća poduzelnike 

dovesli do promjena u svrsi. 

(Nicholas C. Siropolis) 


1.1. TKO SU PODUZETNICI? 


(francuski i engleski, ontrepreneur = poduzimač, poduzelnik, poslodavatelj, obrt- 
nik, industrijalac, šef) istoznačnica je za čovjeka s puno trgovačkoga duha, poduzelnu osobu 
i slično (engleska riječ business istoznačnica je za posao, zvanje, trgovinu, rad, poslovanje i 
slično, dok je businessman poslovan čovjek ili trgovac). Općenito, poduzelnici su osobe koje 
na različite načine i uz različite kombinacije relevantnih čimbenika spajaju poduzelničke ideje 
s potrebitim kapitalom, organiziraju poduzetnički pothvat, odnosno proizvodnju, trženje ili us 
luživanje, pokušavajući zadovoljili neku potrošačku potrebu na ciljnomu tržištu ili pojedinim 
tržišnim segmentima, povratili uloženi kapilal i kontinuirano zarađivati željeni, odnosno što 
veći profil, pri čemu osobno preuzimaju sve rizike i odgovornost glede budućih učinaka (do- 
biti ili gubitaka) svoje poduzetničke aklivnosti. 


Poduzetnici su osobe koje znaju učinkovito spojili nove ideje, znanstvene spoznaje i njihove 
tehnološke aplikacije, kapital, ljude i ine sastavnice poduzelničkoga procesa te i najnevjero- 
jatnije zamisli inovatora, sanjara i zanesenjaka pretvoriti u proizvode ili usluge kojima će za- 
dovoljiti ljudske želje i potrebe te pri tomu proftirati. U današnjemu svijetu, koji svoj razvilak, 
blagostanje i, konačno, svekoliki opstanak temelji na kreativnosti ljudskih resursa, posjedova- 
nje poduzetnih pojedinaca od neprocjenjive je vrijednosti za svaki narod. Materijalni je napre- 
dak nemoguć bez poduzetnika (prera johinu M. Templetonu), pa se može reći da su oni le- 
meljna sastavnica svekolika narodnoga bogalstva. 


Još u petomu stoljeću prije Krista kineski je filozof Konfucije rekao da tko želi osigurati dobro 
drugima već je osigurao dobro sebi. Dakle. poduzelnici su sveopće bogalstvo, a sam novac 
oni shvaćaju samo kao nagradu za svoj mukotrpan rad, a rade toliko da ga nemaju kada tro- 
Šiti. Poduzetnici su osobe izrazio nemira duha i mirne - čiste savjesti, oni su povijesni po- 
klisari i pokretači svekolika civiuzacijskoga razviška i napretka, odnosno mukolrpna hoda čo- 
vječanstva od pračovjeka do čovjeka trecega tisućljeća. oni su nas (pred)vodili na putu od lu- 
ka i strijele do računala, od Krapinskoga pračovjeka do gosta ili pacijenta u čuvenim Krapin- 
skim toplicama. No. valja imati ne um:; da se (prema Charlesu Buxtonu) put do uspjeha ne 
prelazi čizmama od sedam milja, korak po korax. malo-pomalo, dio po dio — to je put koji vodi 
do bogatstva, to je put do mudrosti. to je put do slave. 


U sklopu potpore međunarodnomu projektu Management i poduzetništvo, tadašnji predsjed. 
nik čuvene američke Agencije za malo poduzelništvo Erskine B. Bowles (1il.128.str.XX0XIV), 
godine 1994. napisao je: Hrvatska je, gledano povijesno. imala vrlo aktivan i kreativan privat 
ni sektor, s inventivnim i sposobnim poduzetnicima. Mnogi su vaši građani emigrirali u SAD-e 
i postali uspješni vlasnici Ivrtki. Večina tih naših sunarodnjaka iz Bowlesove priče krenula je 
preko velike bare, prvolno trbuhom za kruhom (pretežito iz ekonomskih — egzistencijalnih ra- 
zloga), a kasnije i zbog spleta različilih ekonomsko-političkih okolnosti (osobito prema Zapad- 
noj Europi). No, još prije tridesetak godina, jedan mi je hrvatski poduzetnik, tadašnji obrtnik, 
rekao da se on bavi politikom samo toliko da se ona ne bi bavila njime, što će reći da uspješ- 
ni poduzetnici (onda, sada i svugdje) najčešće nisu aktivni članovi poliličkih stranaka, ali uvi- 
jek (onda, sada i svugdje) podupiru politiku (na državnoj i lokalnoj razini) koja im omogućava 
dobre uvjete za puni razmah njihovih poduzetničkih ambicija. 


Prvotno se može reći da većina vrsnih poduzetnika nemaju nijednu od osobina iz asortimana 
od sedam smrtnih grijeha: ponos, pohota, lijenost, zavist, bijes. pohlepa i neumjerenost (pre- 
ma Sv. Grguru) te da nikada ne gube vrijeme, jer im uvijek (prema H.W. Longfellowu) zlatni 
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1.3. ŠTO JE PODUZETNIŠ 
1.4. PRETPOSTAVKE RAZVOJA 
1.5. KLASIFIKACIJA PODUZETNIŠTVA 
1.6. ŠKOLE PODUZETNIŠTVA 
1.7. SAVJETI POČETNICIMA ... 
1.8. PODUZETNIČKA PRAVILA. 


2. PODUZETNIČKE OSOBINE ....... 


2.1. SPLET PODUZETNIČKIH OSOBINA 
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2.3. EMPIRIJSKI PODACI O OSOBINAMA 
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3.1. CILJEVI KAO POČELA 
3.2. CJELOVIT USPJEH , 

3.3. USPON NA VRH . 

3.4. PODUZETNIČKA USPJEŠNOST ... 


4. PODUZETNIČKA ZBILJA . 
ke: PODUZETNIČKA IDEJA 


POKRETANJE VLASTITA BIZNISA .. 
4,9. IZBOR PRAVNOGA USTROJA BIZNISA 


5. MALO PODUZETNIŠTVO ... 
: 1. POJAM I ZNAČENJE MALOGA PODUZETNIŠTVA. 
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5.8. OBRTNIŠTVO - PRETEČA PODUZETNIŠTVA 


6. INOVACIJSKO PODUZETNIŠTVO 


6.1. POJAM I ZNAČENJE INOVACIJSKOGA PODUZETNIŠTVA 
6.2. IZVORI INOVACIJSKOGA PODUZETNIŠTVA ... 


7. USLUŽNO PODUZETNIŠTVO 


7.4. POJAM I ZNAČENJE USLUŽNOGA PODUZETNIŠTVA 
7.2. JAVNO-USLUŽNO PODUZETNIŠTVO .. 


ED 


Georgeu Bernardu Shawu) ljudi koji ustraju i traže željene okolnosti, a ako ih ne pronađu, st- 
varaju ih sami. 


Osobito su zanimljive opservacije Small Business Strategy Review (lil.153.str.14-15) iz kojih 
se dade zaključili da se iz pojedinih segmenata pučanstva regrulira veći broj poduzetnika ne- 
go iz drugih. Naime, na reprezentativnu uzorku ispitanika provedeno je empirijsko istraživa- 
nje o tomu koliko se malih poduzelnika regrulira iz pojedinih segmenata američkoga pučans- 
tva, i to prema raščlambi sa stajališta slijedećih obilježja ciljne skupine ispitanika: 


* Spol: Prema ovomu obilježju rezultati istraživanja pokazuju da je među američkim podu- 
zelnicima uvijek bilo više muškaraca, a tek u posljednjemu desetljeću raste broj poduzet- 
nica (oko 36%), uglavnom u uslužnim djelatnostima. 


Socijalni status: Prema ovomu obilježju rezultati istraživanja pokazuju da na srednju 
klasu otpada oko 35% ukupne američke populacije, a ona daje 66% poduzelnika, udjel 
niže klase u ukupnoj populaciji iznosi oko 42%, a ona daje tek 18% poduzetnika, dok na 
višu klasu otpada 23% populacije, a ona daje 16% poduzetnika. 


Radno iskustvo: Prema ovomu obilježju rezultati istraživanja pokazuju da je najveći broj 
američkih poduzetnika radno iskustvo stjecalo u malim tvrtkama u kojima su radili na ra- 
zičitim poslovima i na različitim funkcijama. Budući da u velikim tvrtkama zaposlenici ug- 
lavnom slječu sasvim uska, specijalizirana znanja, izuzetno je mali broj američkih podu- 
zetnika koji dolaze iz velikih sustava. 


+ Obrazovanje: Prema ovomu obilježju rezultati istraživanja pokazuju da, iako viša izob- 
razba omogućava lakši i brži ulazak u svijet poduzetništva, osobe s fakultetima ne prele- 
žu u američkoj poduzetničkoj populaciji, ali zato poduzetnici nedostatne naobrazbe, to 
nadoknađuju edukacijom u poslovnim školama ili na različitim poduzelničkim tečajevima. 


Utjecaj okoline: Prema ovomu obilježju rezultati istraživanja pokazuju da iskusivo, 
znanja i vještine stečene u drugim radnim i životnim okruženjima (radom u inozemstvu, u 
drugim regijama i slično) potencijalnim poduzelnicima omogućavaju lakše spoznavanje 
njihovih dobrih poduzetničkih osobina te otkrivanje dobrih ideja i poslovnih prigoda. 


Osobni kontakti i poduzetništvo: Prema ovomu obilježju rezultali istraživanja pokazuju 
da različiti profesionalni ili poslovni te osobni kontakti s drugim poduzetnicima, ohrabruju 
pojedince za otpočinjanje viasita biz“nsa. pa svi oni koji se kreću u poduzetničkomu svi- 
jetu, slječu veće mogućnosti rea'izecije vlastitih poduzetničkih ambicija. 


Koliko je god teško općenito definirati poduzetnika, još je leže definirati poduzelnika buduć- 
nosti koji će, zacijelo, morati djelovati u s2b19 složenim tehničko-tehnološkim i globalističko- 
ekonomskim uvjetima. Na tomu Iragu. amer.čka aulorica Elizabeth Lemerise (lit.146.s1r.5-6) 
navodi samo neke od poželjnih osoina koje bi trebali posjedovali uspješni poduzetnici budu- 
čnosti, i to (u obradi): 


+ Tradicionalizam i naprednost: Sudjeluje u tradicijskoj borbi protiv sve većega 
neprijateljstva spram gospodarstvu, a istodobno je najnapredniji socijalni partner. 
Orijentacija na potrošnju i ekološka svijest: Uživa u polrošnji, ali nije ovisnik, 
dok se njegova skrb za društveni i prirodni okoliš podrazumijeva. 
* Strategičnost i kaotičnost: Borba je nemoguća bez strategija, dok istodobno 
provedba strategije često poprima kaolične oblike. 
Svijest o kvaliteti i aljkavost: Sebi postavlja velike zahljeve, a dopušta aljkavost 
tamo gdje se prema mišljenju drugih krije uspjeh. 
rač i individualist: Prema definiciji vuk je samotnjak, ali znade se boriti 
i u timu, pri čemu ne ugrožava pozicije drugih igrača. 

lijenost: Stalno radi, čak i vikendom, ali znade i ljenčariti kada nema 
id ga veseli, a stres ga frustrira. 
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Poduzetništvo navodi jako za 
;amdesetih godina devetnaeg. 
ji icij il : lasi: Tko sjedini sile produkti 
nimlivu definiciju poduz koja u izvomu jezičnu Še donijeli prozu inja, zove Se podu 


Se dobra na Siaetlup pogibao poduzetnika jesi Po koji uzajmi, dotično uzme u najam, 
li poduzetnik radi vlastitimi li tuđimi g RAKA 
iti na pitanje mogu li se poda ns us a a sanje ši 

it teško odgovoriti na pil ! osobi i 
vronngom) i se on jednosivo rada onoj dobi djevojčica i dječaka, a hoće [i oni pool 
osobi mogu se prepoznavati već u NA jima tijekom njihova odrastanja. Davno sam na. 
tati poduzetnici ili ne, ovisi o raziičile Po avaju u svim uvjetima, ali danas, nakon du 
pisao da su poduzetnici kao kore PY IK Gržim da je dobar poduzelnik proizvod imterakc 
dišnjega učenja i praktičnoga iskustva, kami saa kučnoga odgoja | oblejeke vat 
go od a Pijem daa školuje, povijesnih, kulturnih i civilizacijskih teče. 
ooo aja keu koj j odrasta, tržišnosti domicilna gospodarstva, kaoj 
vina uže i šire društvene zajednice “o čobre poduzelničke klime i uvjeta za bujan; 
različitih državnih policaja i potpore slvaranju je 
slobodna privatnoga poduzetništva (s druge strane). 

tničko zanimanje morate zapamtiti da (prema Da. 

sada omkoza nego pustolovina, ako u njege unesete osjeć; 
ve-ličanstvenosti preživljavanja, ako vam je pogled usmjeren gajo jina 4 maje sigurnosti 
prosječnosti. U literaturi (lit.146.str.1-2) nalazimo definiciju koja poduzetni : iznačava kao 
sposobnost pokretanja i vođenja poslovnoga pothvata, s dostatnim kapitalom, pothvata koji 
je skopčan s većom ili manjom neizvjesnošću i rizikom. Još je klasična ekonomska misao 
poduzetnika definirala kao nositelja takve aktivnosti, primjerice: Cantillon poduzetnika opisuje 
kao osobu koja kupuje po poznatim i prodaje po nepoznatim cijenama; Say ga definira kao 
osobu koja prikuplja, kombinira i razmješta proizvodne resurse s nakanom da većom proiz. 
vodnošću ostvari veći profit; Shumpeter ga naziva vječnim inovatorom i slično. s druge stra. 
ne, pak, suvremena ekonomska misao poduzetnika definira na mnoštvo načina, primjerice: 


U svakomu slučaju, ako izabe! 
vidu Sarnoffu) to neće bili dosa: 


Kao vlasnika kapitala koji financira neki poduzetnički pothvat; 

+ Kao osobu koja poduzetnički polhvat realizira pomoću vlastita 

talenta, znanja, umijeća i sposobnosti; 

Kao osobu koja organizira i upravlja poslovnim pothvatom, 

preuzimajući rizik u svrhu ostvarenja profita: 

Kao osobu koja s 15 ili više zaposlenika pokreće uspješan 

5-godišnji biznis tamo gdje taj biznis prije nije funkcionirao: 

Kao osobu koja može konkretno interprelirati rizične Situacije 

i anticipirati rizike te utvrditi politiku koja ih minimalizira; 

Kao osobu koja preuzima odgovornost kombiniranja proizvodnih 

činitelja poslovne organizacije i održava je djelatnom; 

* Kao osobu koja rabi novu kombinaciju proizvodni! činitelja u cilju 
stvaranja prave marke ili branda u nekoj djelatnosti i slično. 


duzelnici djeluju prepotentno, img 
brodušni i u većini njih čuči 
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, li kada nije i. 
nim što kažete, ali kada niji izra, 
: Ne slaže 52 $ Ot isticati tamo gdje je on junak; 

jivost: Ne ne isplati istlŽ E. moj i sed 
oSušom jer ma nee ideja a mrzi kreativne Semira 
ivan i vjeran 16 
krom dosadnima- nužna mu je sloboda, ali je Vjeran 
revolucionaran; ako izražava 


. Kaotičnosti prilat 
jođen, potpuno 


istodobno s e: 

koje nekrea! sh 

Slobodoljubivost i bojno Meranje 

onima koji mu to L ui di ozbijno. 
revolucioname ideje. sigurno 
. tstvo i siromaštvo: * 

čok danas radnici mogu bii bi 

h: Hrabar je i plaš 

esse pieljeruje (često najprije 


zetnici bili bogati, a radnici siromašni, 
tnici siromašni. 

jer svojim borbenim nastupom često, čak 
koi. a tek kasnije pogleda kamo skače), 


" lu je skroman, ali i ambiciozan, ako mu to 
Ambicioznost i smo mje stodobro en Kovana Posao mu 
prčnjava ado gane drugi obino to ne shvaćaju. 
je cijeli život. PA EIO cija: Voli kretanje i sve vrste fer-naljecanja; inteligentan 
Športski “ni Marika veći istodobno je erotičan i dosadan, s time 
ito ga nečini 


pulzivnim; 
da eroliku drži unutrašnjom vrijedi 


Inošću. 

š H voli uspjeh nego novac, pa je frustriran zato što 
Uspješnost i jon po novca: iako je vizionar, nalazi vremena za sebe 
Pa oruge: 709 uspješne karijere ne žudi za visokim položajima i priznanjima. 

; jerui ih svi isli da politička budućnost 
: Vjeruje u moć novih svjetova, pa misli da u 
Pa oatana ojama ki velikim sustavima te ako netko čini nešto drugo ili pak 


drukčije, to mu tolerira i podupire ga. 


1.2. TKO SU MENADŽERI? 


Menadžer je iz engleskoga (manager = upravitelj, ravnatelj, rukovoditelj, direktor) izvedena 
istoznačnica za stručnjaka, visokoeducirana profesionalca za obavljanje poslova pojednh 
menadžerskih funkcija (planiranje, organiziranje, kadroviranje, vođenje i kontroliranje) le nh 
poslovnih aktivnosti proizvodne, trgovačke, uslužne ili pak mješovite tvrtke, pa za njega w 
vrijedi preporuka da je (prema Blaiseru Pascalu) pune bolje znati ponešto o svemu nep 
znati sve o jednoj stvari. Menadžeri su upravljači po: tnikove tvrtke koji prema njegow 
nalogu organiziraju, planiraju, vode, kontroliraju i razvijaju poduzetnikov biznis, oni su majs- 
ri svoga posla, a kvalitativne razlike među njima uočavaj: se kroz manji ili veći stupanj na+ 
čenih (izobrazbom ili praksom stečenih) i ponešto urođenih osobina, znanja i vještina u ote 
vijanju konkretna posla. Inače, glede kvalitalivnih raziika u poduzetništvu i menadžmenu 
(rao iu drugim ljudskim aktivnostima), valja imati na umu riječi američkoga filozofa Wiliana 
Paoa e kao: Velika je razlika između onoga što jesmo i što bismo trebali biti kai 
" i dio naših tjelesnih i umnih zaliha; uopćeno govoreći, ljudsko biće živi spat 


prosjeka svojih sposobnosti: em Z .: 
nikada ne ski :posobnosti; obdareno je svakojakim sposobnostima od kojih se mnogi 


U praksi susrećemo menadžere specij 
istraživanje tržišta, marketinški inlomadi 
i prodaja, distribucija i logistika, komunicirar 
liste za proizvodnju, za računovodstvo, za 


znanji ft > y učno-izvršne ili ji đ 
sačje Peas kkk redne Pa Suvremeni menadžer moraju sro uči Gi usavšav 
hi Edisonu) činite | nešto onako kako ste to čini prie sei 
Ižeri dobro znaju da ako (prema Harlandu o, 
o rina na kodručja odgovornosti, bit će prepušteni na mosi 
tijekom školovanja na fakultetima ih visoko okomi E ine i s 
olama, ali vrsnoća praktične i 
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ljačkih poslova ponešto ovisi i o psihološkoj i inoj strukturi te urođenim sklonostima svake po- 
jedine osobe. Američka autorica Perry E. Good (lit.43.str.11) za kompetenina rukovoditelja 
kaže (parafraziram): 


Uvjerljiv je i jasan; 

Probleme rješava u njihovu začetku; 

Zadovoljava potrošačke potrebe; 

Zadovoljava vlastite potrebe; 

Slvara ugođaj međuljudske (is)pomoći; 

Dosljedan je u davanju naloga — uputa; 
Povremeno kontrolira zaposlenike kako bi im pomogao; 
Donosi odluke koje imaju dalekosežne posljedice; 
Znade kako i drukčije mišljenje može bili značajno; 
Prepoznaje prioritele u poslu i u živolu; te 

Nikada ne priši i nije pretrpan poslom. 


Mnogi hrvatski poduzetnici ne znaju da je jako rijedak, gotovo nemoguć primjer da netko isto- 
dobno bude vrstan menadžer i dobar poduzetnik, barem ne oboje s alribucijom dobar ili izvr. 
stan. Naši se poduzetnici hvataju svega i svačega te i sasvim stručne poslove obavljaju u 
vlastitoj režiji i obično se zagube u poduzelničkoj ili menadžerskoj prosječnosti, pa se na kon 
cu ispostavi da nisu niti dobri poduzetnici, a još manje vrsni menadžeri. Sukladno tomu, mo- 
že se reći da učinkovitost svakoga poduzelničkoga pothvata ponajviše ovisi o poduzetničkoj 
umješnosti osobe koja će ga realizirati (dakle, o znanju i vještinama poduzelnika) te o kvali- 
teti menadžera i drugih zaposlenika koji će bili djelatno angažirani na pojedinim stručnim i 
izvršnim poslovima. Ža razliku od menadžera, koji radi za poduzetnika i za rad prima manju 
ili veću plaču, poduzetnik je, zapravo, svaka osoba koja je pripravna realizirati svoje ideje te 
se pri tomu izložili visokim rizicima i neizvjesnosti glede konačnih učinaka svoga polhvala. 


1.3. ŠTO JE PODUZETNIŠTVO? 


Najkraće rečeno, poduzetništvo je sposobnost pokrelanja, vođenja i razvijanja poslovnoga 
pothvata, s dostatnim kapitalom, a koji je skopčan s većom ili manjom neizvjesnošću i rizi- 
kom. Poduzetništvo je gospodarska aklivnost privatnih poduzetničkih inicijativa s ciljem os- 
tvarivanja mnoštva općih — društvenih te individualnih — vlaslitih interesa. To je aktivnost po- 
jedinca ili skupine ljudi koji, koristeći neku ideju, ulažući kapital u njezinu realizaciju te preuzi- 
majući sav rizik, stvaraju proizvod ili uslugu od prodaje kojih očekuju dobit. 


Poduzetništvo je splet poslovnih aktivnosti u sklopu kojih poduzetnik ima (ili pribavlja) ideju 
koju drži dobrom poslovnom prigodom, ulaže vlastit ili pozajmljeni novac (investira), nabavlja 
stalna i obrtna sredstva, zapošljava ljude, organizira i vodi biznis te obavlja još mnoštvo pos- 
lova s temeljnim ciljem ostvarenja svoje poduzetničke misije. To je svaka proizvodna, trgo- 
vačka, uslužna ili mješovita aktivnosl poduzetnika, pojedinca ili skupine ljudi, koja je usmjere 
na na zadovoljavanje nekih polreba te stvaranje dobili ili profita i slično. Posredstvom tržišta, 
svojim pothvatima, poduzetnici zadovoljavaju individualne i društvene potrebe. Poduzetništvo 
je splet individualnih pothvata, a oni su najbliži terminu novi biznis koji se koristi u zapadno- 
mu svijetu, pa ih možemo držali istoznačnicama. Inače, poduzetništvo možemo promalrati: 


«S društvenoga aspekta: Individualni poduzetnik državi plaća sve poreze 
i doprinose, zapošljava i plaća druge osobe i poliče ih na ulazak i ulaganje 
u nove poslove — pothvate te tako svi zajedno svojom aklivnošću ulječu na 
svekoliki gospodarski razvoj zemlje; te: 


* S individualnoga aspekta: Poduzelnik pokreće konkretnu poduzetničku | 
aklivnost te, sukladno svojoj osobnosti (splet njegovih znanja, vještina, ideja, 
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odnosu spram mogućnosli ostvarenja vlastita biznisa i samoga poimanja poduzetništva me- 
đu hrvatskim studentima. Ipak, ovdje ću samo kao argumentaciju rečenomu pozitivnu trendu 
priopćiti odgovore na jedno od pitanja (Što želite raditi nakon završetka studija?) iz anketno- 
ga empirijskoga istraživanja provedena s početka 1999./2000. akademske godine na repre- 
zentativnu uzorku veleučilišnih studenata (na uzorku svih nazočnih pristupnika). Slruklura 
karakterističnih odgovora i relativno sudjelovanje pojedinih u ukupnu broju odgovora (redom 
veličina) izgledali su kako je to dolje predočeno: 


+ Radili posao iz područja svoje struke (21%). 
+ Brzo se zaposli, raditi bilo gdje i bilo što (17%). 
+ Raditi u nekoj velikoj uspješnoj tvriki (14%). 
« Postati privatnia poduzelnik-ica (12%). 
+ Osnovati vlastiti biznis, tvrtku i slično (10%). 
+ Otvoriti vlastiti - privatni obrt ( 9%). 
+ Radili posao koji mi donosi dobru zaradu ( 6%). 
* Radili za drugoga, a onda započeti vlastiti biznis ( 4%). 
+ Nastavilii proširiti obiteljski biznis ( 4%). 
+ Raditi neki zanimljivi dinamičan posao ( 3%). 


1.4. PRETPOSTAVKE RAZVOJA PODUZETNIŠTVA 


Kapitalizam, kao imanentno tržišno gospodarstvo, sustav je koji poliče razvoj poduzetništva, 
podupire i konkretnim mjerama stimulira poduzetnike na pokretanje vlastitih poslova. Suprot- 
no tomu, socijalizam je sustav dirigirana — planskoga i netržišnoga gospodarstva, isko je i ta- 
mo bilo ponešto poduzelništva u cbličju privatnih obrtnika, ugostitelja. graditelja i drugih, ali 
sustav nije smišljeno omogućavao veći zamah poduzelništva, restriktivno je i dogmatski dje- 
lovao na privatne poduzetničke inicijative, a u mnogim slučajevima to je i zakonom zabranji- 
vao. lako se u teoriji obično raspravlja o četiri pretposlavke razvoja poduzetništva, držim da 
bi ih valjalo potražili u sinergijskomu djelovanju sljedećih temeljnih činitelja — pretpostavki: 


Pravo vlasništva: To je zakonom zajamčeno pravo raspolaganja privatnom imovinom, što 
poduzetniku daje apsolulno pravo na vođenje pothvata i donošenje odluka prema vlaslitu 
nahođenju. Privatno je vlasništvo u nas zajamčeno člankom 48. Ustava i temelj je društve- 
nih odnosa, jer nepostojanje ili pravne nejasnoće glede vlasničkih prava demotiviraju poje- 
dince na pokretanje poslova i osnivanje tvrtki. Nema nikakva smisla pokrenuti posao i pre- 
uzeti rizike, a da ne posloji državno jamstvo da će to što radite i stvarate bili vaše i da vam 
to nilko ne može oduzeti. Iz vlasničkih prava proizlazi pravo nasljeđivanja te pravo na za- 
radu i bogaćenje, šlo nikada nije bilo uvažavano u socijalističkim sustavima. Pače, vlas 
ništvo privatnih poduzetnika država je često oduzimala, i to uz malu -nepravičnu, a često i 
bez ikakve naknade. 


Pravo nasljeđivanja: Proizlazi iz prava vlasništva, a označava zajamčeno pravo pojedinca 
da slobodno svoje vlasništvo oporučno ostavlja svojim potomcima. To je pravo stjecanja 
imovine na temelju ostavštine ili pravnih propisa. U članku 48. naš Ustav, među inima, 
jamči i pravo nasljeđivanja, čime se poliče razvoj svekolika, posebice obiteljskoga podu- 
zelnišiva, uz uključivanje članova obitelji, sukladno svojim sposobnostima i mogućnosti 
ma. Pravo privatnoga vlasništva i nasljeđivanja te pravo na zaradu i bogaćenje nije bilo 
imanentno socijalističkim sustavima, što je potpuno deslimuliralo individualne poduzelnič- 
ke inicijative. 


Tržišno gospodarstvo: Imanentno je kapilalističkomu društvenopolitičkomu i gospodarsko- 
mu sustavu u kojemu se sve gospodarske djelatnosti temelje na pretežitu djelovanju tržiš- 
nih zakona, sustav u kojemu se pogoduje i potiče razvoj poduzetništva, stimulira i podupi- 
re poduzetnike, pa ga zalo nazivamo i sustavom slobodna poduzetništva. 
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ii ih odrednica osobnosti), realizira 
do orava svoju egzistenciju. 
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ivnosti, il jranosti, hrabrosti "iii osi 
oo pot te iz ostvarene dobiti osig! A 
iše i i, mali je broj autora, 
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Danas se o poduze uzetništvu dodjeljuju u! na o ac zm 


do poličara, koji poduzeli nastaju soo Poabnost okretanja neke aktivnosti o 
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i, rvotno razumijevi isti (uz rad, zemlju i kapital) u poduzet, m 
Poduzelništvo se pi ok građanski ekonomisti (u: poduzetništvo tretiraju kao skup 


izanja željena ca. 2 ji ekonomisti n i 
stizanja Zelite proizvodnje. Cari U tomu se rasponu nalaze i druge definicije pobi 


posebna činitelja Fo u se I c 

rih funkciji razičtih sposobno lina od nji ie dostatno cjelov zaražava 
jištva, pri čemu valj : 

ike Keinpleksnosti ovoga fenomena: 


Primjerice, još davne 1934. nai 
destrukcije. Nystrom ga vod Ke adja ch jo Kasankonja je sta e 
s Loki ca S osobnih karakteristika, Drucker ga definira kao maksimalizan. 
sposobnosti 


, rea 
arsku aktivnosl, za Kollemborga to je aki preyae 


i korištenje inovativnih sposobnosti, Prema in. 


i nih definicija, poduzetništvo bi se moglo definirati i kao kreativnu ak, 
ora ra optimal kombiniranje proizvodnih činitelja kojom se, primjerenim uigqa. 
njem i inovativnim ponašanjem, uz preuzimanje rizika, ostvaruju određeni ciljevi i odgovara 
či ekonomski efekti. Naš autor Hrvoje Šošić (lit.155.str.9) poduzetništvo definira kao nata 

larskoga djelovanja, odnosno proces u koji i diljem slobodnoga svijeta u naše vrijeme 
svakodnevno ulaze tisuće i tisuće pojedinaca, pa je svaki od njih sam ili sa svojom obiteju 
voljan preuzeti rizik, uložiti glavnice i svojim idejama i poduzetničkim inicijativama krenuti po 
nagradu što je daje poduzetništvo. Dakle, poduzetništvo je svojevrsna inačica Za poduzetni. 
ki pothvat kao spoj izgledne poslovne prigode i kapitala dostatna za njezinu realizaciju, ilou 
izvedbi poduzetne osobe, pripravne na sve rizike s time u svezi. 


Pokušavajući im pobuditi i razvijati poduzetnički duh te promišljanje o mogućnostima podu 
zetničkoga ili menadžerskoga samozapošljavanja realizacijom vlastita biznisa nakon završe 
ka studija, već preko dvadeset godina studente treće i četvrte godine studija, među inima 
propitujem: Što biste učinili kada biste na Lotu dobili, primjerice 100.000 eura? Nekada je s+ 
mo mali broj mojih studenata uspijevalo smisliti profitabilnu poduzetničku ideju te je primjee- 
no elaborirati glede strukturnih i suštinskih zahljeva poduzetničkoga projektiranja, a ostali su 
trošili novac na zadovoljavanje različitih, pretežito hedonističkih, ili u najboljemu slučaju eg2- 
stencijalnih potreba, Svakako, prvotno je jako malo studenata razmišljalo o mogućnostima 
osmišljavanja i realizacije nekoga vlastitoga biznisa. 


Projekt čoon simuliranih implikacija, pa sode 
tia te (biznis-planove). Sve je više mojih st 
radove biraju baš iz toga pd 2). Sve Ji S beka 
kavani područja te rojekte ra! 
imozapošljavanja nakon diplomiranja. maje pomake Piri 


čili u relativno korektne poduzetni 
koji i svoje diplomske x nisi 
dobre predloške sar 


Ako znademo Napoj do 
vjekov je um lo u stanovi maksimu koja kaže da što god je u stanju zamistii vjerovat 4, 


U stanju i poslići je 
nju i postići, onda je gotovo suvišno šire komentirati pozitivan 
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Stanak. Tijekom posljednjega deset 
nologije koje daju golovo podjed m e 
malih inovativnih poduzetnika uvelike ovi 
ga naraštaja na drugi. 


: Osim niza drugih prednosti i pogod li poduze 
e ldm tržišnu fleksibilnost, što je i temeljni razlog keko genosno 
dacantralizacije velikih gospodarskih sustava. U uvjetima velikih i ban Look ne premjenu 
dt ii znanja, veliki i subjekti nisu sposobni 
kih promjena, znanosti i znanja, veliki gospodarski su! oo a Liao pravo: 
inovacija u poslovnoj praksi, pa pribjegavaju intemomu podi ser a šo je ned Ko. 
dobno prilagodili tim promjenama, jer im, inače, prijeli opasnost stagnacije, vi ko- 
rakk Propast Dolazi do stvaranja novih gospodarskih subjekata ili razlii poslovnih, is. 
Iraživačko-razvojnih i drugih poduzelničkih oblika u sklopu velikih sustava, s više ili manje 
ekonomske samostalnosti, odnosno do formiranja malih, relativno autonomnih poslovnih 
jedinica kojima se dodjeljuju potrebita sredstva i kadrovi. 


ji inovacijama, što im je omogućit 
ja utemeljenih na inovacijama, o jere 
ljeća Pisa velikima i malima Ivrikama, pa budućnost 


isi o uspješnu transferu znanja i vještina s jedno- 


pogodnosti, mali poduzetnici poka- 


Tamo se angažiraju pojedinci koji imaju ideja, znanja, talenta i sposobnosti, a u velikomu 
sustavu ih nisu mogli realizirali. To istodobno znači i širenje nekih menadžerskih funkcija 
na područje poduzelništva, a paralelno s time stvaraju se i određena unutarnja tržišta ro- 
ba. usluga, kapilala, financijskih sredstava, znanja i slično. Dolazi do razgradnje stare or- 
ganizacijske, pretežito hijerarhijske struklure i stvaranja novih oblika programsko-poslovne 
integracije, kao osamostaljenih dijelova bivšega sustava (inovacijske jedinice, holdinzi, 
umrežene poslovne jedinice i slično). Sukladno tomu, vlasnišivo gubi svoje ranije znače. 
nje glede ekonomske i političke moći, dolazi do pomaka prema individualizaciji i slobodi 
zaposlenika, što povećava i njihovu poduzetničku kreativnost. 


Razvilkom unutemjega poduzetništva s unutarnjim tržištem kapitate i organizacij: 

cenlralizacijom, uspostavljaju se novi odnosi između Vasništva, Upravjanja prona 
malzacija organizacije, promjene u molivacij, veća uloga pojedinca i novi tržišni pristup, u 
oba instilucionalna oblika poduzetništva (klasičnomu i unutarnjemu), stvara ono što je 
imanenino svakomu poduzelništvu: brza proizvodna i tržišna prilagodljivost, veća učinko- 
Perlakroca pekar ooo Povezivanje s financijskim kapitalom te novi odnosi između me- 
amaričkoga isrežvaća G- Pinot, a prema nara nod valja predoči preporuke 
(338107) 119. ž . a prema navodima našega autora Josipa Deželina 


Vodsivo tvrtke mora biti istinski zainteresi 
st KH inter ideji 
ustrojavanja unuiamjega poduzetništva, >" 0 oo Som ideju 


Vodstvo mora bili spremno osigurati 
.» ma m 
Kk ostala sredstva za Uičinkovlu provedba projekta poredana 
izv. posieronici moraju imali mogućnost sudjelovanja u 91. 

. poslovnih Planova; ck Pi 


Poduzetnička legislativa: Riječ je o legislativi (pravnim normama) koj ji i 
cajan pravni okvir poduzetništva. Osmišljavanje primjerene prim kje ovesrovskvkoje je 
pretpostavka razvoja poduzelništva u tranzicijskim zemljama, posebice u dijelu koji se od- 
nosi na propise iz područja osnivanja i poslovanja tvrtki, kojima se šlite prava i interesi su- 
dionika poduzetničkoga procesa, kao i sva prava i slobode poduzetnika i poduzetništva. 


Poduzetnička klima: Poduzelničku klimu određuje sveukupnost poticajnih ifli 
ćih odnosa u kojima se odvijaju poduzelničke aktivnosti u nakoj držav, o Tada La 
no na nekomu prosloru i u određenomu vremenu. Sukladno lomu, dobra poduzetnička ki. 
ma pretpostavlja policajnu poduzelničku demokraciju (izraženu kroz ljudska prava 1 slobo. 
de). zalim slobodno tržište, pravnu državu, poduzelničku infrastrukturu i legislativu. kultur. 
ne nome: slično. 


Kulturne norme: Kullume norme predstavljaju splel standarda društveno prihvatljiva pona- 
šanja ljudi, što bilno ulječe i na razvoj poduzetništva. Glede toga, značajno je da su na 
društvenoj razini prihvaćene kultume norme prema kojima će poduzetništvo biti poželjna 
djelatnost i profesija, a poduzelnici biti društveno priznate osobe te da propadanje posla 
nije nikakva sramota. U nas je još uvijek preležit broj sugrađana koji bi se više voljeli za 
posliti u državnim institucijama ili u velikim tvrtkama, nego pokrenuli vlastiti posao, dok bi 
u Americi čak 91% roditelja hljelo da im djeca pokrenu vlastiti posao i na to ih potiču. 


1.5. KLASIFIKACIJA PODUZETNIŠTVA 


Sa stajališta različitih kriterija i za različite potrebe autora, u literaturi nalazimo mnoštvo klasi- 
fikacija poduzetništva, primjerice: 1. prema kriteriju vlasništva i pravno-organizacijskoga obli- 
ka biznisa, dijelimo ga na individualno i kolektivno poduzetništvo; 2. sa stajališta stupnja sa- 
mostalnosli (aulonomnosti) i samodovoljnosti nekoga poduzetničkoga sustava, dijelimo ga 
na ekstemo — vanjsko i intemo — unutarnje poduzetništvo i slično. 


Individualno poduzetništvo: Temelji se na tržišnoj konkurenciji, osobito u sklopu malih i 
srednjih tvrtki, a pretpostavlja usku povezanost vlasništva, upravljanja i rizika (enterpre- 
nuership), što će reći da se u istoj osobi sjedinjuju vlasničke, poduzelničke i upravljačke 
funkcije, pa i sam menadžment u užemu smislu riječi. U najvećemu broju slučajeva nove 
se tvrtke rađaju iz individualnoga maloga poduzetništva. U ranoj životnoj fazi tvrtke, podu- 
zelnik sam obavlja najveći broj poslova, a s vremenom poslaje i menadžer ili angažira 
profesionalne menadžere koji, da bi ostvarili svoje poslovne zamisli, koriste sve veći broj 
pomoćnika. Rast tvrike dovodi do diobe rada između poduzelnika-vlasnika, menadžera i 
njihovih pomoćnika, a individualno poduzetništvo prerasta u složenije interesne oblike, od- 
nosno složenije pravno-organizacijske oblike. 


Kolektivno poduzetništvo: Posljedica je pojave kolektivnoga vlasništva, što je u uskoj svezi 
sa sve većom afirmacijom kolektivnoga rada te odvajanja vlasničke (poduzetničke) i upra- 
vijačke (menadžerske) funkcije. Međutim, valja napomenuti da koleklivno poduzetništvo 
ne mora izgubiti individualnost poduzetničke aklivnosti. Prema Josipu Deželjinu (ht.33.str. 
105) kolektivno je poduzetništvo moguće shvatili i kao svojevrsnu integraciju poduzetniš« 
tva više osoba, pa se može govoriti o kolektivnomu kao korporacijskomu poduzetništvu. 


Vanjsko poduzetništvo: Istoznačnica za klasično poduzetništvo, odnosno najstariji i temelj 
ni oblik poduzetničke aklivnosli koji se temelji na činjenici da je svaki biznis kao organizi 
ran poslovni sustav smješten u određeno uže ili šire okruženje, između ostaloga, i u velik: 
ekonomski sustav nacionalnoga gospodarstva. Poduzetnička tvrtka, kao poslovni sustav, 
1z okruženja nabavlja sve neophodne materijalne i nematerijalne čimbenike (inpute) nužne 
z8 kontinuirano odvijanje svoga proizvodnoga, Irgovačkoga ili uslužnoga. odnosno poslov- 
Noga procesa te u njega Šalje — plasira svoje proizvode ili usluge (outpute - učinke), odno- 
sno obavlja razmjenu sa svojim okruženjem. Dakle, u lo) vezi unutamjega poduzetništva 1 
njegova okruženja obavija se najveći dio poslovnih aktivnosti poduzetnika. 
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i znači da ne smije bili sputano državnim 
o sniva kada država ima prevelik utjecaj 
ši usluga te cijena proizvodnih činitelja. I u socijalizmu 
jer su svi odnosi društvene reprodukcije 
li centralno-planski određeni, a djelovanje 
spodarske politike. 


Slobodno tržište: Tržište mora bit 
mjerama, jer nemoguće je zami 
na formiranje cijena proizvoda, robe 
je postojalo tržište, ali ono nije bilo slobodno, j 
(proizvodnja, raspodjela. razmjena i potrošnja) bili centraln 
tržišnih zakona spulavano je različitim administrativnim mjerama gosi 


Ljudska prava: Ljudska prava određuju stupanj pogodnosti ili ograničenja života i rada poje- 
dinca u nekoj zajednici, utemeljenih na aulorilelu pravnih normi. Jedno od temeljnih etič- 
kih načela u svakomu demokralski uređenu društvu upravo je poštivanje prava i sloboda 
drugih osoba. Ljudska su prava tečevina demokralskoga — slobodnoga svijeta koja, pola- 
zeći od loga da se sva ljudska bića rađaju slobodna i jednaka u dostojanstvu i pravima, 
svim ljudima jamči pravo na život, slobodu, sreću, osobnu sigurnost, rad i primjerene rad- 
ne uvjete, slobodan izbor zaposlenja, zaštilu u nezaposlenosli, privatno vlasništvo, naslje- 

Givanje, zaradu i bogaćenje, obrazovanje, slobodno vrijeme, odmor, razonodu i slično. 


Poduzetnička prava: Jedna su od temeljnih sastavnica ljudskih prava. Poduzetništvo ne 
smije bili destimulirano različitim državnim mjerama, jer je nemoguće zamisliti razvoj po- 
duzelništva kada bi država imala prevelik uljecaj na gospodarske odnose. Poduzetništvo 
se neće oslvarivali ukoliko se ne pošluju ljudska prava, od kojih su za poduzetništvo oso- 
bito značajna: pravo vlasništva - privatno vlasnišlvo, pravo nasljeđivanja, pravo na zaradu 
i bogaćenje te življenje i rad u uvjetima osobnih, poduzetničkih i tržišnih sloboda. 


kretanja i izbora stanovanja, tržišnu i i 
a , poduzetničku sl i bije 
PORIČI pluralizam, slobodne izbore, vadavinu prava s slična. s oocu Od straha | bijede, 


Pe s 
'oduzetničke slobode: Jedna su od temeljnih sastavnica ljudskih sloboda. To se Posebice 


Ju. bitno je da su to isli . 

je 3 Su (0 demokratski brod , nije g 

ka prava i iaatski zakoni, jer ima Je dostatno da se zakoni poštu- 
Slobode bino ograničene | dobrano vedaaa od Se zakoni poštuju, ali su 


iStruktura: je 
SPlel mnoštva tržišnih, ica za podi 
ajet nih, administracij ičku i 
sa Pjeva jeh (pravih | s UZetničku infrastrukturu, odnosno 
Ke poduzetnički ia pretpostavka Ki ui nancijskih ih, institucijski 
ičke akti «a kontinuir ob 
kismost neke zena orang te Učinkovita i 
ža mora dati 


i drugih 
Vrsna obavljanja svekoli- 
Svoj pretežiti obol. 
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je 1992. godine 
1 savi | Glede predočena. u Belgi a zeki čcima. Nai 


A Empirijski jet: 45-48) s osobilo zani 


istraživa! (it. 128. ino je X ei 

Ke pari rk 
2 k iranil ika ponudil 

ga Pelorica anketiranih poduzelnil 

Sepa iku i iti: 


Prvi poduzetnik: 


Drugi poduzetnik: 
. Moraš točno zacrtali svoje ciljeve. 
Z Moraš tražiti pomoć iskusnih stručnjaka. 
3. Imaj samopouzdanja i u najtežim trenucima. 


Treći poduzetnik: 5, 
1. Budi optimist, ali realist - izbjegavaj svaku megalomaniju. 
2. Prvotno sa suprugom ili ortakom razmolri ideju. 

3. Slijedi svoj plan i nadgledaj njegovu provedbu. 


Četvrti poduzetnik: 
4. Budi svjestan svoje darovitosti, znanja i mogućnosti. 
2. Znaj da u počelku nećeš imali veliku zaradu. 
3. Pozomo nadgledaj svoje financije - novčane poslove. 


Peti poduzetnik: 
4. Dvaput li čak triput promisli prije nego što započneš. 
2. Neuspjeh uzmi kao pouku da bi u budućnosti to učinio bolje 
3. Razradi načine mjerenja rezultata poslovanja 


Glede mogućega uopćavanja predočenih savjeta belgijskih poduzetnika poduzelnicima po- 
četnicima, rezultati bi se rečenoga istraživanja mogli sažeti u nekoliko karaklerističnih općih 
preporuka - savjeta, i to: 


+ Nakon što ste dobro promisli, sačinite sasvim realan plan s jasnim konačnim 
cijevima, sredslvima njihova ostvarenja, putovima razvitka posla i načinima 
nadzora njegove provedbe le mjerilima rezultata lekućega poslovanj 

Dobro procijenite, potom i cijenite vlastita znanja i moguć iraj 
o , i \gućnosti, angažirajte vrsne 
zaposlenike (menadžere i radnike) te se stalno savjelujte sa Slručnjacima; 
Glede uspjeha, budile samopouzdani optimisti, vj it 
uspjeha, budile z i, vjerujte u vlastite snage, ji 
kontrolirajte troškove i ne zanosile se iluzijama da ćete se brzo oboga it raka 
AKO ne Živile u poduzelnički komplementamoj i kompatibilnoj obitelji, svakako 


morate osigurati nedvojbe: i poticaji i 
suradnju) barem tad ja nu kr aasaai Poticajnu potporu (čak i eventualnu 
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* Poduzetnike valja osposobljavali i podupirati u procesu 
njihove vlaslite vizije u dobar biznis-plan; te homer 
+ Čitavo vrijeme uvođenja unulamjega poduzetništva svi zaposlenici 
moraju pomagati poduzelničkim skupinama. 


1.6. ŠKOLE PODUZETNIŠTVA 


Često se misli da je poduzetništvo isključivo ekonomski fenomen, iako ja ono povezano uz 
sve aspekte ljudskoga ponašanja i djelovanja. Promatrano etimološki poduzelništvo znači 
sposobnost pokretanja neke aktivnosti u svrhu postizanja određena cila, bez obzira na pro- 
bileme, rizike i neizvjesnost kao atribute koji prate gotovo svaki poduzetnički pothval. Podu. 
zetništvo danas sve više postaje specifična poslovna filozofija. Promatrajući ga kao skup od- 
govarajućih funkcija i različitih sposobnosti ljudi, usmjerenih na optimalno povezivanje, kom- 
biniranje i koordiniranje proizvodnih činitelja, ono dobiva i sve značajniju ulogu u procesu 
ukupna gospodarskoga razvika s ciljem razvitka kreativnosti, rađanja novih ideja i vrsna za- 
dovoljavanja ljudskih potreba. Sukladno tomu, poduzetništvo se vezuje uz proces transfor- 
macije gospodarske strukture kojega karakteriziraju privatne inicijative, otvaranje malih proiz 
vodnih kapaciteta, započinjanje obiteljskoga biznisa, posvemašnje samozapošljavanje i slič- 
no. Inače, sve teorijske rasprave o poduzetništvu mogu se klasificirati u nekoliko pravaca ili 
škola, kao što su: 


Klasična škola poduzetništva: Prema ovoj teoriji za poduzetnički uspjeh ključne su odlike 
poduzetnika, posebice inovativnost i kreativnost. Korijen ovakvoga razmišljanja seže u 
davnu povijest poduzetništva. točnije u rano 16. stoljeće u Francusku, kada su se riječju 
entreprendre (poduzeti) opisivale osobe koje su poduzimale vojne ekspedicije. Počelkom 
18. stoljeća tim pojmom su opisivani izvođači građevinskih radova za vojne potrebe (grad 
nja cesla, mostova, luka, utvrda 1 slično) te je konačno taj pojam postao istoznačnica za 
opis ljudi koji snose sve nzike 1 neizvjesnost glede uvođenja neke inovacije. 


Upravljačka škola poduzetništva: Ova leonja drži da je poduzetnik osoba koja organizira i 
upravlja biznisom, poduzimajući neki rizik u cilju ostvarenja profita. Pri tomu se naglašava- 
ju funkcije organiziranja 1 upravljanja financijskim, matenjalnim i ljudskim resursima, pa se 
drži da se poduzetništvo može nauči, ako obrazovni sustav uključuje teme iz područja 
upravljanja, poslovnoga oćluč vanja. marketinga 1 financija. prilagođene specifičnoslima 
poduzetništva Postoji i mešlje. je Ja je uspješan poduzetnik vođa, mentor koji moivira, us- 
mjerava i vodi svoje ljude. detnra :zvu onoga što je moguće ostvaniti i privlači ljude oko 
svoje vizije, kako bi je ož«votvor.! 


Intrapoduzetnička škola poduzetništva: Prema ovoj leonji drži se da je za poduzetnički us- 
pjeh na bilo kojoj razini općenito odlučujuća poticajna poduzetnička klima. Glede loga, ve- 
ći stupanj poduzetničke movatvnost: zaposlenika može bih konstan u velikim gospodars- 
kim subjekuma. posebico u slučajevima kada menadžen - rukovoditelji svoje podređene 
poliču na poduzetničko djelovanje le im omogućavaju da takve 1 lalente iskažu u poseb- 
nim i djelomično samostalnim jedinicama u sklopu izv. unutamjega poduzetništva. 


1.7. SAVJETI POČETNICIMA 


Glede različitih područja poduzetništva, posebice u svezi poželjnih poduzetničkih osobina, 
izvora poduzetničkih ideja, socio-gospodarskoga miljea (okoline, sredine) iz kojega se regru- 
tiraju dobri poduzetnici, nužnih mjera državne politike i niza drugih relevaninih aspekata po- 
duzetništva, u svijetu je obavljeno mnoštvo zanimljivih empirijskih istraživanja. Rezultate ne- 
kih takvih istraživanja, u jako različitim kontekstima, često rabim kao dobre ilustracije i argu- 
mente vlastitih tvrdnji. To ću učiniti i ovom prigodom, jer kanim priopćili nekoliko korisnih sav- 
jeta poduzelnicima početnicima. sukladno konstataciji ganskoga pisca Kofija Awoonora koji 
filozofijski zapaža da je svršetak našega putovanja sadržan u našim počecima, pa nikomu ni- 
je naodmet započeli od ovih savjeta. 


nu strast, i s njom je ugodno u društvu, a najviše od svega, motivirana osoba je pozitivna 
osoba; njezin je stav uvijek pozitivan, motiviran ciljem, nadahnut uspjehom; 2 


6. Zbog nesposobnosti za suradnju mnogi ljudi prokockaju velike mogućnosli, rekao je Na- 
poleon Hill, pa, ako i ne posjedujete neku od triju gore rečenih stvari nužnih za pokreta- 
nje vlaslita biznisa, pronađile osobe koje ih imaju te osnujte poduzetničku skupinu i po- 
kušajte s nekim od oblika ortačkoga biznisa. Pri tomu, valja razmisliti o značenju dviju 
hrvatskih poslovica koje kažu da iko ima alata, brzo nađe ortaka te da kruna i postelja 
ortaka ne trpe, kao i o značenju jedne lalijanske mudrosli koja upozorava da je teško up- 
ravljati slugom kojega si uzeo za ortaka; 


| 


Živimo u doba stalnoga povećanja posla i smanjenja radnih mjesta (prema sjećanju), pa 
ako ste i vi nezaposleni, pokušajle se samozaposlili: ne stremite. gradnji palača, već kre- 
nite s otvorenim kovčegom na nogostupu, jer ako znadete cilj, svaki je put dobar. U ze- 
nitu svoga uspjeha Nikola je Tesla rekao da mlad čovjek ne treba žaliti što nema miljune 
za razvoj neke ideje: razmišljanje ništa ne košta, a pomaže stvaranju ideje; 


o 


Ne oklijevajte, započnite s alatom koji vam je pri ruci te svakodnevno uspostavljajte rav- 
notežu između svojih ambicija i objektivnih mogućnosti, rekao je Nicolo Berac. Također, 
imajte pri ruci više pričuvnih programa, jer je (prema Williamu Žebulonu Fosteru) kvalite- 
ta mudar izbor između puno mogućnosti, odnosno nastojite da oprema koju ćele rabili 
bude što univerzalnija, jer vam možda zatreba i za neke druge poslove; te 


o 


Ne počinjite biznis, ako točno ne znate Iko će bili kupci ili potrošači vaših proizvoda ili us- 
luga, ako ne znate koliko ih ima, gdje oni žive, što žele kupovati, koliko često kupuju i po 
kojoj cijeni mogu - žele kupovati i slično. Još u trećemu stoljeću prije Krista rimski je ko- 
mediograf Titus Marcius Plautus rekao da dobra roba lako nađe kupca, a naš suvreme- 
nik Peter F. Drucker da je svrha proizvoda ili usluge zadovolji kupca te da poduzeće po- 
stoji zato da bi stvorilo kupce — plaća mu se da ih zadovolji. 


ludentima često ponavljam aforizam Johna M. Templetona 

griješi, rijetko nešto i otkriva, zatim sličnu englesku mudroslovicu 
koja kaže da tko nikada ne griješi, nikada ništa ne postigne. Također, lijekom razgovora o 
tomu što ih čeka kada završe znanstveni ili stručni studij, gotovo nikada ne propustim prigo- 
du skrenuti im pozornost na Vodič u karijeru gdje piše da (ii.151.str.1) uspješna karijera nije 
stvar sreće ili sudbine; Veš uspjeh ovisi ponajprije o Vama samima, a ako Vam i malo sreće 
pomogne, tim bolje; zato ne prepuštajte stvari slučaju, razmislite o sebi, svojim snagama, 
slabostima, željama i nadama. Nešto dalje (slr.9.), konstatira se da, osim znanja iz konkretna 
područja, poslodavci pozornost posvećuju i odnosu prema ljudima, dodatnim kvalifikacijama, 
prethodnu radnomu iskustvu, kvaliteti obrazovanja, kombiniranim kompetencijama te eksklu- 
zivnim znanjima. Još dalje (str.34.), Vodič nudi čeliri savjeta za uspješnu karijeru, i to: 


E. Savjeti studentima. Svoji 


+ Krenite korak po korak i nikamo ne prišite; morate znati što želite i tomu se potpuno pos- 
velite; postavite strategijske ciljeve za razdoblje od 5 do 10 godina: ne držite se toga kao 
pijan plota te ostavite mogućnost da se dugoročni plan može donekle i modificirati. 


Morate puno i stalno učiti, radili i ulagati u svoju izgradnju; rezultati će sigurno doći, ali 
ne očekujte ih preko noći, a oni koji se pripremaju za poduzetničku karijeru moraju, pak, 
zapamtili rieči američkoga državnika Abrahama Linkolna: Učit ću i pripremati se i jedno- 
ga dana ukazat će mi se prigoda. 


Stalno ulažite u sljecanje i nekih sekundarnih znanja, primjerice znanja iz opće kulture. 
informalike, računarstva i birotehnike, spoznaje iz opće tehnologije, menadžerskih i po- 
duzetničkih vještina, jer su to područja koja strahovito brzo napreduju. 


ko studirate, budite dobar student, posjećujte brokerske kuće, odlazite na burze, praite 
šlo se zbiva; pokušajte sami pronaći dobru prigodu; preko praznika pokušajte olići na te- 
čajeve, poslovne izlete i druge oblike edukacije u zemlji ili inozemstvu. 


27 


3. Dovet savjeta za učinkovito prigovaranje: 


Započnite razgovor pohvalom i priznavanjem sugovomnikovih vrlina; 
Neslaganje nastojite izraziti zaobilaznim putem: i 

Prije Tose REnBto prigovarali, pozovite se na vlastite pogreške: 

Klonite se izravnih naređenja — radije se služite savjetima; 

Dopuslite čovjeku uvijek sačuvali vlastiti ponos: ————— Kia 
Hvalite i najmanja dostignuća drugih, jer je pohvala vrjednija od prijekora: 
Pokažite ljudima da vjerujete u njihove sposobnosti, pa će oni pokušati 


opravdati vaše povjerenje; dak 

brit ljude, uvjerite ih da će bez mnogo truda moći ispraviti svoje | 
pogreške, pokažite im da ono što od njih tražile nije teško koliko se či 
9. Potaknite ljude da sa zadovoljstvom obavljaju dobivene poslove. 


npoaRnon= 


. ik za dobar početak. lako jedan zapis nepoznata autora kaže da je potrebito 
Doo mannosi za olići na mjesta na kojima niste nikada bil jer to zahtijeva provjeru moguć. 
nosti i svladavanje prepreka te iako je, prema njegovim riječima Benjamin Franklin uspio 
mo zato sto nije odustao, u domaćoj i stranoj literaluri nalazimo još mnoštvo manje ili više 
dobrih savjeta poduzetnicima početnicima, toliko da ih je gotovo nemoguće nabrojiti ili uopćiti 
do razine sustavna poduzetničko-početničkoga pravilnika - kodeksa, odnosno moguće podu- 
zelničke početnice. Zato, predočit ću vam jedan mudroslovno garniran i prilagođen podsjet- 
nik za dobar početak posla (lil. 171.str.58-59), i to u devet točaka: 


1. Ne budile neodlučni i kolebljivi, imajle na umu Ekleziastovu izreku koja kaže da tko stal- 
no gleda na vjetar, taj nikada ne sije; Iko stalno gleda u oblake, taj nikada ne žanje, za- 
pamtite (prema Maryu C. Crowleyu) dvije kratke, čarobne i svima poznate riječi koje ima- 
ju presudnu ulogu - počnite odmah, pa ćete zacijelo ostvarili i napredak (prema Claudeu 
Gibbu) ispravljanjem pogrešaka nastalih pri napredovanju: 


Ne počinjite posao bez dostatnih stručnih znanja. jer je još Leonardo da Vinci upozorio 
da kapetan koji se ukrca na brod bez kormila i kompasa. nikaća ne zna kamo plovi, ali 
glede znanja imajle na umu i to da (prema Abigalu Adar-su) znanje ne stjećemo slučaj. 
no: potrebito ga je tražiti sa žarom i na njega pomno pazili. 


n 


i 
: 
H 
i 
ži 
i 
: 
: 


ivač Praktički od ništice i od ničega stvorili velike kom- 
panije, pa i vi započnile sukladno trenutnim mogućnostima. jer ćete tada sasvim objek- 


stvari ikada postignute na ovomu svijelu ostvarile tnalo. imate veće 
0 ite 1 pomalo, a ako, pak, imate 

poduzelničke ambicije, ipak (prema Mildredu Mac Aleeu) poduzmite najveći mogući ko- 

fak, ako je on i neznatan, ne brinite se: (0 je ipak najveći korak kojega ste trenutačno u 


jer (prema Richardu Dennyu) Molina 
na is 3 
a proso Sleda kao na iskustvo na temelju kojega će do- 
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s tekslom o četiri koraka koja valja učiniti da biste naveli ljude slijediti vas. Budući da su Ste- 
fanovi savjeti poduzetnički jako aktualni, ovdje ću ih u prilagođenu obliku i predočiti: 


+ Stvorite kod ljudi osjećaj da su vam oni važni, jer ljudi će vas slijediti samo ako kod njih 
stvaro ostavite takav dojam, a ne ako ste samo sebi uobrazili važnost i značenje. 

Svoju viziju učinite transpareninom, jer vas nitko neće slijediti samo zato što ste vi odlu- 

čili biti vođom. Morate imali sasvim jasnu predodžbu o tomu kamo želite odvesti svoje 

sljedbenike, oni moraju vjerovati da je vaš cilj dobar. 

Prema drugima budite onakvi kakvi biste željeli da drugi budu prema vama, jer ni vi ne 

biste slijedili jude koji su se prema vama loše ponijeli, odnosno ljudi slijede vođe koji do- 

bro postupaju i uvažavaju osjećaje sljedbenika. 

+ Preuzmite odgovornost za sve što radile vi ili pripadnici vaše skupine ili tvrtke, priznajle 
učinjene pogreške. jer ste vi za njih odgovorni. Ako stvari krenu naopako, ne zaboravite 
preuzeti odgovornosl, jer ako odgovornost prebacujete na druge, vi niste vodeća osoba. 


C. Naklonost ljudi. Još davne 1936. godine Dale Carnegie napisao je knjigu Kako steći pri- 
jatelje i naklonost ljudi (it.18) koja je kod nas prevedena pod naslovom Psihologija uspjeha 
(u dvije knjige). Čitateljima preporučam pomnjivo pročitati obje knjige, jer su na njihovu orig 
nalu svoje poduzetničke vještine trenirali mnogi američki uspješni i svjetski čuveni poduzet 
ci. Među inima, u knjizi je predočeno te sugestivno i inspirativno objašnjeno niz korisnih prak- 
tičnih savjeta, i to: 1. šest savjeta za osvojili naklonost ljudi, 2. dvanaest savjeta za priklonili 
ljude svomu načinu razmišljanja: te 3. devet savjeta za učinkovito prigovaranje — bez ikakva 
vrijeđanja i izazivanja mržnje. 


1. Šest savjeta za osvojiti naklonost ljudi: 


1. Pokazujte iskreno zanimanje za ži 

Smiješite se; 

3. Ne zaboravite da je čovjeku njegovo ime najvažnija 
riječ na svijetu: 

Budite dobar slušatelj i navedile druge govorili o sebi; 

Prvotno govorite o onomu što zanima sugovornika; le 


6. Pobudite u čovjeku osjećaj vlastite važnosti, ali pri tomu 
budite iskreni. 


9 


ma 


2. Dvanaest savjeta za afirmaciju vlastita mišljenja: 


1. Želite li iz prepirke izići pobjednikom, pokušajte je izbjeći; 

. Poštujte mišljenja drugih i nikada izravno ne recite ljudima 
da nemaju pravo; 

Ako nemate pravo, priznajte to glasno i bez oklijevanja; 

Pristupajte ljudima kao prijatelj; 

U početku razgovora nastojite dobili što više potvrdnih 
odgovora od sugovornika; 

6. Glavnuriječ nastojite prepusliti sugovorniku; 

7. U čovjeku pobudite osjećaj da je ideja njegova; 

8. 

DI 
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neo 


. Nastojite promatrali stvari očima drugih ljudi: 
Suosjećajte sa željama i mišljenjima drugi 
10,Pozivajte se na poštenje i plemenitost ljudi; 
11Izražavajle misli zomo i dramatično; te 
12.Kod ljudi pobudite želju za lakmičenjem. 


ljudi; 
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Kako pravno registrirati tvrtku i pribaviti sve potrebite papire, ili 
komu se s time u svezi obraliti za pomoć? 
+ Kako reagirali na eventualne primjedbe — reklamacije kupaca 
ili potrošača moga proizvoda, robe ili usluge? 
Koje ću poslove moći obavljali sam-a, a koje valja povjerili stručnim 
i kvalificiranim zaposlenicima? 
Kojega je intenziteta sadašnja potražnja moga proizvoda, robe ili 
usluge i kako će se ona u budućnosli kretati? 
Koliko će brzo i uspješno netko drugi eventualno moći kopirati moju 
inačicu realizacije ideje? 
Koliko će trajati aktivizacija (razdoblje izvedbe) projekta i što ako 
ona potraje dulje od plana? 
Koliko je moja poduzetnička ideja privlačna drugima i koliko je još 
osoba, eventualno, kani realizirati? 
+. Koliko je novca potrebito za tekuće poslovanje i što ako ga ponestane? 
Koliko je zemljišta i/ili prostora potrebito za realizaciju moga biznisa? 
+ Koliko mi treba stalnoga i obrtnoga kapitala, odnosno kako (i odakle) 
priskrbiti dostatnu količinu novca? 
Koliko treba opreme, strojeva, alata, pribora i drugih stalnih sredstava 
za realizaciju moje ideje? 
+ Koliko treba sirovina, materijala, robe i drugih materijalnih inputa za 
otpočinjanje biznisa? 
+ Koliko zaposlenika (i kojih) valja angažirati za nesmelano odvijanje 
moga biznisa? 
Može li se moj proizvod, roba ili usluga rabiti i u neke druge svrhe, 
zadovoljavati još neku polrošačku potrebu? 
Po čemu bi baš moj proizvod. raba ih usluga mogli biti tržišno zanimljivi 
i prepoznatljivi u odnosu na konkurencijske? 
Što bi se moglo, trebalo ili moralo dogoditi da bi moj biznis propao? 
Što poduzeli ako ključni zaposlenici odu, ako kupci otkažu narudžbe 
ili dobavljači prekinu isporuke? 
Što učiniti ako se prije ili kasnije pokaže da je moj biznis velik promašaj? 


Što učiniti u slučaju većega pada polražnje mojih proizvoda, robe ili 
usluga u odnosu na planirano? 

Tko će mi voditi knjigovodstvo ili računovodstvo te skrbili o novcu? 
Tko su potencijalni kupci i potrošači moga proizvoda, robe ili usluge 
i kako ču to istražiti - saznati njihova mišljenja, stavove i želje? 

+ U kojemu ću roku uspjeti povratili uloženi novac i koliki će biti profit? 
+ Itako dalje, i tomu slično! 


Ako kanile realizirati vlastiti biznis, pokušajle odgovarali na predočena pitanja, ali se nemojte 
obeshrabriti njihovim brojem i težinom, jer su to, zapravo, samo neke dvojbe poduzelnika po- 
čelnika skupljene lijekom moga višegodišnjeg druženja s njima i rasprava o poduzelništvu. 
Osim toga, vi ste praktički tek na samomu početku, ali Kada pomno pročitate i proučite ovu i 
još neke knjige o poduzetništvu te kada uspješno završite i poneki tečaj prakličnoga poduzet. 
ništva, vidjet ćete, mnoge će stvari izgledati puno jednoslavnije. Zacijelo, predočena pitanja 
neke će asocirati i na osobito čestu dvojbu poduzelnika početnika, koju obično izražavaju pi- 
tanjem: Pa, zašto bih se ja uopće bavio poduzetništvom? Šaleći se, pomalo blefirajući, o istoj 
temi, John W. Richards (lit.112.slr.22) na slična pitanja odgovara: Većina poduzetnika nije bi- 
la potaknuta samo željom zarade velika novca, jer su istraživanja pokazala (a) da bi većina 
zaradila više, svakako više po satu uložena rada, kada bi radila za nekoga drugoga i (b) da 
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i jenja teorijskim i praktičnim aspe- 
F. Što (se) pitaju početnici? Tijekom dugogodišnjega bavljenja teorijskim i namo 
ti m ka im iskusnim i vrsnim poduzetnicima, onima 
klima bono surađivao sam s mnogim iskusni! X : i nj id ET 


što traži: dobro ili zlo, probleme ili rješenja. Drže- 


. Akokrene po zlu, posloji li mogućnost eventualne brze preorijentacije 

na drugi biznis? : a. 

Ako nešto ne znam o svomu biznisu, gdje mogu potražiti kompeteninu 

pomoć i pronaći dobre konzultante - savjelnike? 

Bi i bilo bolje neko vrijeme raditi za druge poslodavatelje, a tek onda 

započeli vlastiti biznis? : : 

+ Gdje ću locirati — smjestiti svoju Ivornicu, pogon, prodavaonicu, servis, 

age i slično? . ja 

Gdje ću nabavili nužnu opremu, alat, sirovine, materijal, robu i ina 

stalna sredstva i materijalne inpute? 

+ Hoćuli (i kako) morati napustili biznis nakon prve pojave gubitaka? 

+ Hoćuli angažirati samo iskusne zaposlenike ili mogu poslužili i potpuni 
počelnici, pripravnici ili zv. novaci? 

+ Hoćuli moči bez ičije pomoći kontrolirati cjelokupno poslovanje tvrike? 

+ Hoćuli nabavili potpuno novu li rabljenu opremu i strojeve, ili ću pak 
kombinirati jedno s drugim? 

* Hoćuli poslovali profitabilno i kolika će biti moja godišnja zarada? 

Hoću li poslovati s jednom ili s više novčarskih kuća (banaka)? 

* Hoćuli prostor gradili, kupovati, unajmljivati ili koncesirati te hoću li 

zemljište kupovati, unajmljivati ili koncesirati? 

Hoću li se s konkurentima pokušali dogovarati ili pak nadmetati te kojim 

sredsivima (načinima) vodili učinkovilu utakmicu? 

Hoću li se za svaki slučaj (zlu ne trebalo) paralelno baviti i nekim drugim 

— pričuvnim poslom? 

u li svoj biznis razvijali postupno (sukladno mogućemu plasmanu) 

valja odmah krenuti punom parom? 


* Hoću znati organizirati nabavu, proizvodnju, prodaju, promidžbu i 
Vodu zali rgni ju, prodaju, promidžbu i ine 
prava sostalno informacija o proizvodnji, trženju ii usluživanju odabr: 

: 3 zvodnji, ana 
Proizvoda, robe ili usluge te znam i sve o specifičnostima njihova tržišta? 


provod raba osu li ili usluživati i komplementarni (nadopunjujući) 
. rogi zana nato zanilju do razine da bi županija, grad ili općina 
doma Phone i Potpuno spreman za samostalan biznis i mogu li u 
Koda Poretoprati poi asortiman Proizvoda, robe ili usluga? 


H 
i 


i renti na ciljnomu tržištu? 
kapitala te koli ja osigurati 
28 evenlualne nepredviđene slučajnog va vala osigurati ko pričuvu 
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Darde ice dao dek šaGpiska MEBLE 
lize . ističu mnoštvo dilema i postavljaju niz zanimljivih pitanja koja su uglavr slična 
oni Je palovaju sveučilišni studenti. Tijekom jedne takve ciljane test-analize bilježio 
sam njihova pitanja, pa ću vam ih u nastavku (abecednim redom) i predočiti: 


* Ako posao propadne, kako što bezbolnije izići iz biznisa? 
Bi li se moglo računali na pomoć profesora i kolega studenata? 
Hoće li me vlastiti biznis usrečili ilije sreća negdje drugdje? 

Hoće li mi biznis omogućiti pravodobno vraćanje pozajmljena novca? 
Hoće li mi prioritetno biti bogaćenje ili zadovoljstvo? 

Hoće li mi znanje stečeno tijekom studiju biti dostatno za osnivanje i 
vođenje vlaslita biznisa? 


Hoće li osnivanje vlastita biznisa bitno poremetiti moj privatni život? 

* Hoćelise (i koliko dugo) moj proizvod, roba ili usluga zadržali na tržištu? 
* Hočuli imati dostatnu količinu novca za tekuće poslovanje? 

* Hočuli izdržati psihičke i fizičke napore koje iziskuje privatni biznis? 
Hoću li moći prevladati probleme koje sobom nosi privatni biznis? 

* Hoćuli pozornost obratiti na količinu, vrsnoću, cijene ili na nešto drugo? 
+ Hoćuli prodavati izravno ili ću kori: 
* Hoćuli uspijevati sve konce vlastita posla držati u rukama? 

* Hoćuli znati reagirati (odlučivati) u ključnim (kritičnim) situacijama? 

* Hoćuli znati upravljati troškovima, zalihama, cijenama, plaćama i slično? 
+ Jelibolje držati se jedne strategije ili vršiti stalne promjene? 

* Jesamli spreman preuzeti rizike i podnijeti eventualni poraz? 

* Kada ću povratili (vlasliti i tuđi) uloženi kapital? 

* Kakav je odnos države spram moga biznisa? 

+ Kakav je standard (kupovna moć) mojih polencijalnih kupaca? 

+ Kako ću saznati imam li potrebiti stupanj poduzetničkih sklonosti? 

* Kako istisnuti konkurente ili biti bolji od njih? 

* Kako izgraditi prepoznatljiv promidžbeni stil tvrke? 

* Kako kontrolirati cjelokupno peslovanje i otkriti slabe točke? 

* Kako odabrati optimalnu lokaciju za svoj biznis? 

* Kako odrediti cijene svomu proizvodu, robi ili usluzi? 

* Kako odrediti plaće pojedinih menadžera i zaposlenika? 
* Kako osigurati redovitu opskrbu sirovina, materijala i drugih inputa? 
+ Kako predvidjeti simptome krize i propadanje biznisa? 

«Kako prevenirati eventualno opadanje potražnje? 

* Kakorješavati eventualne sukobe između zaposlenika? 

+ Kako se osigurati od eventualnih šteta vezanih uz biznis? 

+ Kako se osigurati od neredovitoga plaćanja kupaca? 

+ Kako se ponašati u uvjetima monopola ili monopsona? 

* Kako zaposlenike motivirati na timski rad? 

* Kakve (ikolike) su mogućnosti izlaska na strana tržišta? 

* Kakve (i kolike) su mogućnosli kasnijega proširenja posla? 

* Koji su mi sve stručnjaci potrebiti za realizaciju moga biznisa? 

Koji su policajni i ograničavajući činitelji realizacije moga biznisa? 
Koji su sve rizični činitelji realizacije moje poduzetničke ideje? 


... 
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Kako identificirati sve unutamje i vanjske utjecaje i sve rizične čimbenike 
moga biznisa? 

Kako izabrati baš tržišno atraktivan asortiman proizvoda, robe ili usluga 
te kako ih učinkovito dizajnirati? 

Kako obavljati distribuciju proizvoda, robe ili usluga na ciljna tržišta, 
odnosno koje kanale i strategiju distribucije izabrati (je li to intenzivna, 
selektivna, ekskluzivna ili mješovita dislribucija)? 

Kako odabrati dobro ime i zašlitni znak, kako vodili promocijske aktivnosti 
te koliko novca odvajati za promidžbu tvrike, proizvoda, robe ili usluge? 


između zaposlenika u tvrtki? 

Kako se poslavili glede postojećih konkurenata i pojave novih le kako 

reagirati na nelojalne ili izravne napade postojećih? 

Kako upravljati troškovima i cijenama te kako određivati prodajne cijene 

proizvoda, robe ili usluge? 

Kako upravljati zalihama sirovina, golovih proizvoda ili robe i koju politiku 

s time u svezi izabrati? 

+ Koje nabavne kanale izabrali te kako (gdje) pronaći kvalitetne i dugoročno 
pouzdane dobavljače polrebilih inputa? 


Kako rješavati eventualne loše međuljudske odnose i sve moguće konflikte 


+ Kolika je i koliko će trajati potražnja za mojim proizvodom, robom ili uslugom 


na ciljnomu tržištu? 

Koliko je kupaca i potrošača moga proizvoda, robe ili usluge, tko su oni, 

što rade, gdje žive i slično te koje su relevantne odrednice potražnje (što 

će, koliko, kada, gdje, kako, zašto i slično oni kupovati)? 

Koliko je moja ideja izvorna, odnosno originalna ili ju je već možda netko 

i negdje realizirao? 

Misle li članovi moje obitelji, rodbina, prijatelji i ine drage osobe da ću 

uspjeti u poslu i hoću li imati njihovu potporu? 

Može li dotična tehnologija na neki način ugroziti zaposlenike ili okoliš? 

* Moželi se moj proizvod ili usluga lijekom životnoga vijeka eventualno 
inovirati ili modificirati i kada se odlučiti za to? 

* Nakoja ciljna tržišta (lokalna ili regionalna, domaća ili inozemna) ili tržišne 
segmente (ciljne skupine potrošača) valja usmjeriti pozornost te hoću li iči 

na razvijena tržišta ili se ubaciti u neki zapušteni segment? 

Postoje li u nas škole za (do)izobrazbu zaposlenika za neke menadžerske. 

ili stručno-djelatne poslove? 

Što ako imam dobru ideju, ako sam svladao menadžerske vješline te 

znadem i hoću dobro raditi, a nemam poduzetničkih sklonosti? 

Što ako imam samo dobru poduzelničku ideju ili pak poslovnu prigodu, 

a nemam potrebiti kapital ili obmuto te ako imam dobru ideju, a nemam 

hrabrosti sam ući u posao? 

* Trebam li razmišljati o vlastitu biznisu, ako se mogu zaposlili i dobro 

zarađivali u nekoj privatnoj ili državnoj tvrtki ili pak u administraciji? 

Za koje ću sve poslove Irebati angažirali stručnjake, kako ih izabrati i 

gdje mogu pronači kvalitetne menadžere, radnike i ine zaposlenike? 

1 tako dalje, i lomu slično, s mnoštvom inačica predočenih pitanja! 


1 moji studenti stručnoga studija poduzelništva imaju obvezu predočiti, analizirati i selekcioni- 


rati vastite (ili obiteljske) poduzetničke ideje, odabrati jednu od njih te sačini 
formi sinopsisa poduzetničkoga projekta (biznis-pi 


ispitni rad u 


') dotične ideje. Suočeni s prvotnim po- 


duzelničkim iskušenjima glede mogućnosli realizacije vlastita biznisa, lijekom vježbovne ana- 
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je razmjemo malen broj poduzetnika vođen željom da se obogate kao temeljnom pobudom 
za pokretanje biznisa. 


G. Što (se) pitaju studenti? U prethodnomu dijelu predočio sam pitanja koja mi postavljaju 
poduzetnici Potala. a sada ču predoči najčešća pilanja koja postavljaju moji studenti čet- 
vrte godine znanstvenoga studija ekonomije prigodom prvih vježbi poduzetništva i nji ihovih 
prvotnih razmišljanja o vlastitim poduzetničkim idejama. U sklopu vježbanja, svoje selekcioni- 
rane ideje, u formi ispitnih radova, studenti oblikuju u konkretne i korektne poduzetničke pro- 
jekte (biznis-planove) koji im po završelku studija mogu poslužiti kao njihovi vlastiti projekti 
zapošljavanja. Neki su svoje projekte uspješno realizirali i kao vlastite poduzetničke pothva- 
te, a neki su ih čak i prodali drugim interesenima. Među inima, dolje ću (abecednim redom) 
predočiti samo neka studeniska pitanja, odnosno njihove prvotne dvojbe prigodom promišlja- 
nja mogućnosti pokretanja vlastita biznisa: 


+ Gdjeje. kada i kako najučinkovilije realizirati poduzetničku ideju te hoću li 
biznis smjestili na jednomu ili ga dislocirati na više mjesta? 

* Gdje se uopće mogu pronaći dobre poduzetničke ideje i kako uočiti tržišno 
zanimljivu i profitabilnu poslovnu prigodu? 

* Hoćeli se pojavili surogati proizvoda ili usluge te što je s komplementarnim 
(potrošno dopunjujućim) proizvodima, robom ili uslugama? 

* Hoćuli izabrati radno-intenzivnu ili kapitalno-intenzivnu, više univerzalnu ili više 

specijaliziranu opremu te suvremeno ili manje produktivno tehnološko rješenje? 

Hoču li ljude primati na temelju javnoga natječaja ili ću uvažavati preporuke 

te hoću li zapošljavati starije — iskusne ili mlade — neiskusne osobe? 

* Hoćuli nabaviti novu ili rabljenu te domaću ili uvoznu opremu i strojeve ili 
neku dobru kombinaciju? 

* Hoćuli opremu, strojeve, alat, pribor i ina sredslva za rad kupovati 
ili ću ih na neki pogodan način unajmljivati? 

* Hoćuli se specijalizirati u jednomu poslu (djelatnosti - branši) ili ću 
se za svaki slučaj baviti s više poslova istodobno (svaštariti)? 

+ Hočćuli težiti da na ciljnomu tržištu ili u tržišnomu segmentu osvojim 

dominirajući položaj (lider), da budem pratitelj ih tamponer? 

Hoću li tijekom posla dolaziti u kakva iskušenja glede kršenja nekih vlastitih 

moralnih načela te hoću li biti prinuđen kršiti zakonske propise? 

Hoću li započeti sam ili ću evenlualno uključili ortaka-e te noću li u svoj 

projekt uključivati članove obitelji, rodbinu ili prijatelje? 

Hoću li znati (moći ili trebali) sam/sama skrbiti o financijama (novcu), hoću li 

(i koliko dugo) moći poslovati profitabilno (s dobili) te što ako mi ponestane 

novca baš kada mi bude najviše polrebit? 

Hoću li znati raditi s ljudima te animirati, organizirati i stimulirati zaposlenike 

i menadžere na optimalnu učinkovitost? 

* Imali (kada, kako i koliko) izgleda za proširenje moga biznisa? 

+ Iz kojega djelatnoga područja valja izabrali biznis (proizvodnja, trgovina, 

usluge ili neka učinkovita kombinacija)? 

Jesu li moj proizvod, roba ili usluga izloženi sezonskim ili nekim drugim 

oscilacijama potražnje? 

+ Kada se odlučiti za napuštanje postojećega proizvodnoga programa te 
robnoga ili uslužnoga asortimana, odnosno uvođenje novih? 

* Kako (na koji način) voditi konkurencijsku utakmicu s takmacima na ciljnomu 


tržištu (asortiman, cijene, kvaliteta, (poslije)prodajne usluge, kanali prodaje 
distribucije i slično)? si Pon 
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Birajte vrsne suradnike. Ovo pravilo pretpostavlja izbor samo sposobnih i vrsnih suradnika, 
suradnika koji će bili spremni radili samo za vas, odnosno samo u vašoj tvriki. Poduzetni- 
čko i menadžersko iskustvo i povijest govore da jake ličnosti biraju suradnike primjereno 
Pretpostavljenim poslovima, a ne prema nekim osobnim simpatijama i naklonostima, S 
time u svezi, Peter F. Drucker kaže da uspješni ljudi traže snagu u drugim ljudima i svoju 
snagu temelje na njihovoj, a američki je poduzetnik Andrew Carnegie na svoj grob napi- 
Sao: Ovdje počiva čovjek koji se znao okružiti ljudima pametnijim od sebe. 


Budite pripravni na promjene. Budući da živimo u vremenu stalnih mijena u svim područji. 
ma ljudskoga življenja i djelovanja, poduzetnici moraju biti pripravniji od drugih na sve pro- 
Viana na njih pravodobno reagirati i iskoristili ih kao povoljne prigode za inoviranje i raz- 
naka Svoga biznisa, jer (prema A. Toffleru) u poznatomu ambijentu nije nam teško s po- 
u bah Već programiranih odluka riješiti većinu životnih problema; mijena i novost zahtijeva. 
Ju Od nas veće psihičke napore prigodom odlučivanja. 


Paoa lak Pri ruci. Bez obzira na druge obveze i poslove, vrstan menadžer ili poduzetnik 
ikupeim dh ruci svojim suradnicima, zaposlenicima i poslovnim partnerima (dobavljačima 
taju ili ga trk jek Su na mjestu događaja prigodom svakoga problema o kojemu se oni pi- 

du o trebaju riješiti, uvijek su spremni rješavati čak i njihove privatne poteškoće. Za- 


pamtite i upozorenje rim: h Hi Ši ž > 
ro zapovijedati. ije rimskoga cara Dioklecijana koji je rekao da ništa nije teže, nego dob- 


Čuvajte se dodavanja poslova. Latinska izreka kaže da se posao zamrsi kada se mnogi 
miješaju, a naša poslovica Poučava da gdje je puno baba, kilavo je dijete, pa bi se, sukla- 
dno tomu, Ovo pravilo moglo protumačiti kao potreba što manjega vodoravnoga ili usprav 
noga delegiranja (prenošenja nadležnosti) poslova ili cirkulacije naloga po tvrtki, odnosno 
kao zahtjev da svi poslovni nalozi (i odluke) od prve - što kraćim putom i pravodobno do- 
Šu u ruke onih koji će ih vrsno i u najkraćemu roku izvršiti, jer i Parkinsonov zakon određu- 
je da svaka zadaća traje upravo onoliko koliko za nju ima vremena. 


Definirajte misiju i ciljeve. Suprotno mudroslovici koja kaže da ako se mi pobrinemo za po- 
četak, konac će se pobrinuti sam za sebe, ovo pravilo sugerira prvotnu potrebu idenlifika- 
cije tržišne vizije i misije !e dugoročnih ciljeva tvrtke, primjerenih njezinim materijalnim i 
ljudskim resursima, oanosno objektivnim mogućnostima i realnim snagama. Glede toga, 
jednom je prigodom Henry Kissinger rekao da nijedna politika nije bolja od ciljeva kojima 
je podređena, a rimski filozo! * državnik Marcus Tullius Cicero savjetuje da u svim poslovi- 
ma, prije nego što im se pristupi valja izvršiti savjesnu pripremu. 


Držite se poslovnih običaja. Ovo pravilo počiva na pučkoj mudrosti koja kaže da se u kolo 
ne hvataš, ako ne znaš igrati, odnosno ako se ne kaniš držati pravila igre, a poviše toga, i 
S time u svezi, prvi hrvatski ekonomist Benko ili Beno Kotruljić ili Kotruljević, još polovicom 
16. stoljeća piše o potrebi (misleći na trgovce) da se vrli sinovi dostojni hvale, moraju tru- 
ditine samo da nasljeđuju očeve, već i da budu od njih vrsniji i da ih natkrile u nekoj vrlini. 


Dugima omogućite zaraditi. Susjedovu dobit smatraj i svojom, a susjedov gubitak i svojim 
gubitkom, poručuje taoističko načelo, pa ni vi, bez obzira na susjedovu dobit, nemojte na- 
stojati sve poslove obavljati u vlastitoj režiji i onda kada o tomu poslu znadete malo ili ni- 
malo, jer tako radite u korist vlastite štete. Za svaki posao ili poslovnu aktivnost u kojim 
niste dostatno vični i dobri znalci, angažirajte stručnjaka ili savjetnika te i njima omogućite 
zaraditi. Ne krzmajte se kada treba angažirati posrednike, podugovarače, kooperante iti 
neke druge partnere u nabavnim ili prodajnim kanalima - tržištu, sukladno pučkoj mudros- 
ti da se postole kupuju u postolara, a lijekovi u ljekarnika. 


Identificirajte ciljno tržište. Obvezatno (pre)poznajte tko su kupci ili potrošači vaših proizvo- 
da ili usluga, gdje oni žive, koliko ih ima i slično. S time u svezi, Philip Kotler kaže da s 
kupci mogu razlikovati po svojim željama, sredstvima, zemljopisnomu smještaju, odnosu 
prema kupnji ili kupovnim navikama. Identifikacija potrošačkih segmenata, ciljne skupine 
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* Koji su unutarnji i vanjski činitelji učinkovitosti moga biznisa? 

* Kolika je (i kakva) elastičnost potražnje za mojim proizvodom? 

+ Kolika je stabilnost legislative kojom se regulira moj biznis? 

+ Koliki su troškovi opremanja prostora? 

+ Koliko (ikako) će PDVi ini porezi utjecati na moje poslovanje? 

+ Koliko (kada i kakvih) će mi lrebati sirovina, repromaterijala, energenata 
iinih materijalnih inputa za nesmetano funkcioniranje moga biznisa? 

+ Koliko će stajali svi pripremni radovi za osnivanje vlastita biznisa? 

+ Koliko je ukupno vremena polrebito za realizaciju moje ideje? 
Mogu li biti vrstan poduzelnik-ica, imati obitelj i privatni život? 

Od koga ću zalražiti stručne savjete ukoliko mi budu polrebili? 

Po čemu će moj proizvod, roba ili usluga bili bolji od konkurencijskih? 

+ Posjedujem li dostatna stručna znanja za vođenje vlastita posla? 


+ Postoje li kakve pravne, drušivene, moralne, psihološke ili kakve druge 
zapreke za osnivanje dotičnoga biznisa? 


+ Postojili (kakva i kolika) konkurencija na ciljnomu tržištu? 


Postoji li mogućnost bezbolna povratka s poduzelničkoga puta ili je jedina 
altemativa: uspjeti ili propasti? 


Smijem li pokazivati osjećaje u odnosu sa zaposlenicima, dobavljačima, 
kupcima, potrošačima i drugima? 


* Što ako povučem neke loše poslovne poleze?. 

Što učiniti ako se ukaže povoljnija prigoda u nekoj drugoj djelatnosti? 

+ Što učiniti sa zarađenim novcem iz vlastita biznisa? 

+ Što želim ostvariti osnivanjem visstita biznisa? 

+ Zašto uopće ići u vlastiti biznis kada ima mnoštvo lakših načina zarade? 
+ Itako dalje, i tomu slično! 


Sva gore predočena poduzetnička i stuđeniska pitanja polencijalnim poduzetnicima mogu 
poslužiti kao dobar pulokaz u prvotnim promišljanjima o opravdanosti pokretanja vlastita biz- 
nisa. Ako ste pročitali zaključne opaske iz prethodnoga dijela (što se pilaju poduzelnici?), za- 
cijelo se nećete obeshrabriti. | ova knjiga ima nakanu olakšati vam odgovore na mnoga pita- 
nja i dvojbe te intenzivirati vaša razmišljanja o opravdanosti pokretanja vlastita biznisa. Uos- 
talom, dobar je poduzelnik svatko Iko dostatno pouzdano uspije odgovorili na tek nekoliko 
temeljnih (pred)poduzelničkih pitanja. Pokušajte pouzdano odgovoriti na pitanja o tomu što, 
komu, koliko, kada, gdje i kako proizvoditi, tržii ili usluživati, a sve ostale dvojbe moći ćete 
rješavati i u hodu. Svi čitatelj ijalni poduzetnici koji se na samomu početku osjete 
zbunjenima ovolikim i ovakvim pitanjima, ili ih ona na prvi pogled obeshrabre, zacijelo bi mo- 
rali opetovano preispitati svoje prvotne nakane o eventualnu pokretanju vlastita biznisa. 


1.8. PODUZETNIČKA PRAVILA 


U domaćoj i stranoj stručnoj i znanstvenoj literaturi iz područja poduzelništva, markelinga, 
menadžmenta, sociologije. psihologije. etike, medicine i inih znanosti i posebnih disciplina. 
pod različitim nazivljem i sadržajem, nalazim mnoštvo, uvjetno rečeno, poduzetničkih pravila 
predočenih u obliku različitih savjeta i preporuka kojih bi se poduzetnici (i menadžeri). osobi- 
to poduzelnici početnici morali pridržavali tijekom obavljanja svoga posla. Sukladno tomu, 
naš autor Eduard Osredečki (lil.103.str.15-150) predočava i prigodno objašnjava još i stotinu 
Poslovnih pravila u tržišnim aktivnostima, pa iz dijela o upravljanju marketingom, između 
ukupno njih šezdesetak, odabrao sam i, uz nešto veću primjenu mudroslovlja iz različitih iz- 
vora, uobličio tridesetak zanimljivijih, pretežito poduzetničkih pravila, i to (abecedno): 
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Odluke donosite pravodobno. Budući da vrsni poduzetnici ne mogu biti osobe koje ne pod- 
nose iskušenja Poresovo samostalna i odgovorna odlučivanja, barem pokušajte zapamliti 
pravilo koje nalaže da vaše odluke budu pravodobne, učinkovite, razumljive i Sukladne 
ciljevima, pri čemu valja učiniti sljedeće: 1. odredite iko donosi koje odluke: 2. identificiraj- 

te problem; 3. izvidite moguća rješenja; 4. procijenite moguća rješenja; 5. odlučite se za 

jedno rješenje; te 6. jasno oblikujte odluku. Sukladno tomu. Abraham Lincoln savjetuje da 

Prvotno odlučite da se nešto može i da ćete to nešto učiniti, a potom ćete pronaći način, 


di na potrebu — 


Osigurajte se od rizika. U Codex iuris canonicii, među inim, piše: Da bi se posvećene stvar 
i dragocjenosti sačuvale, valja voditi brigu o redovitu održavanju i uporabi odgovarajućih 
sredstava za osiguranje, ali da biste potpuno shvatili značenje ovoga pravila, zapamlite 
tvrdnje Petera F. Druckera koji prvotno konstatira da poduzetnici ne jure za rizicima te do- 
daje da je, također, riskantno i uskočiti u automobi! i odvesti se do supermarketa i kupiti 
kruh, pa, konačno, zaključuje da svi uspješni poduzetnici, međutim, imaju nešto zajednič- 
ko: ne vole se upuštati u rizike, oni pokušavaju odrediti rizike koji ih očekuju i nastoje ih 
što više umanjiti. jer inače nijedan ne bi uspio. 


Plaćanje je i pitanje časti. Većina naših poduzetnika ne drži se pučkih moralnih konstanti 
koje kažu da je bolji dobar glas, nego zlatan pas, ili tko je dužan i na Božić tužan, ili da (lit. 
8.str.23) nijedan jastuk nije tako mekan kao čista savjest, pa posluju u uvjetima posvema- 
šnje besparice : zakašnjela plaćanja. Međutim, svugdje je u nazočan problem naplate po- 
traživanja ili utjerivarja čugova, jer su davno prošla viteška poduzetnička vremena kada 
su nakon bankrota :ck: osramoćeni poduzelnici posezali čak za suicidom. Glede ovoga 
pravila, potrebito je zapamtiti i ozakoniti Ciceronov poučak: Temelj je pravnoga reda po- 
vjerenje, odnosne dosfic" +st i iskrenost u onomu što je rečeno i ugovoreno. 


Pomozite sami sebi. Ovo prevuo kaže da pomognele sebi, pa će vam i drugi pomoći te ne- 
odoljivo asocira na mudroslovcu koja poučava da vas nitko ne može obezvrijediti bez va- 
šega dopuštenja (lit.8.str.45), iako Mark Twain kaže da ništa toliko ne želimo izmijeniti kao 
navike drugih. Budući da mogu birali, vrsni poduzetnici ljude uzimaju onakvima kakvi jesu, 
zadovoljavaju njihove želje i na tomu zarađuju, angažiraju i plaćaju osobe koji im tre-baju, 
a sebe mijenjaju samo ako lo siluacija nalaže. Oni sebi ne dopuštaju luksuz malo-dušnosti 
ili mogućnost da ih netko prepozna kao nesretnike, davljenike, gubitnike ili pehiste. Podu- 
zetnici su osobe koje se pitaju: Bože, u čemu je stvar? Zar nemaš više povjerenja u me- 
ne? Daj mi neki problem! 


Posao obavljajte profesionalno. Sukladno mudroslovici koja kaže da nema dobra načina 
za učiniti lošu stvar, vrsnim menadžerom ili dobrim poduzetnikom ne mogu postati osobe 
koje svaki posao ne mogu ili ne znaju obavljati na visokoj profesionalnoj razini. Profesio- 
nalac je svaka osoba koja poznaje i živi za svoj posao te se pozitivno određuje spram nje- 
ga. Jednom su Freda Astairea pilali što to nalazi u svomu vrhunskomu poslu, a on je 
govorio: Ja samo - plešem, a Al ltihad u Dubaijskomu dnevniku piše: Dubai je mjesto u 
kojemu filipinske konobarice služe meksička jela u talijanskomu restoranu, u kojemu b- 
tanski glazbenik svira američku country glazbu za (hrvatskoga - N.K.) gosta. 


Pratite životne cikluse proizvoda. Budući da svaki proizvod ili usluga prolaze uglavno 
kroz pet kraćih ili duljih faza životnoga ciklusa (uvođenje, rast, zrelost, starost i umiranje). 


36 


potrošača poduzetnicima omogućava saznati : ma a 
Vodili trži usluživati o što, za koga, koliko, kada, gdje i kako proiz: 


Identificirajte prioritete poslova. Ovo pravilo pretpostavlja obavljanje poslova logičkim sli 
dom i prema prvotno određenim poslovnim prioritetima. Osim toga. Vala zapo i Sono 
što misli pametnih ljudi, primjerice Benjamin Franklin: Ako svaku stvar postaviš na pravo 
mjesto i svakomu poslu odrediš pravo vrijeme, plan se mora ostvarit. ili Ph.C. Kaufman i 
A. Corrigan: Možete biti djelotvorni jedino onda ako pravi posao radite dobro; raditi pogre- 
san posao dobro nije djelotvorno, ma kako savršeno laj posao obavili, il, konačno, (it.8. 
511.64): Svaki se problem može riješiti, ako malo razmislite, ako potražite savjet i stvari 
promatrate iz prave perspektive. 


Ne bježite od oponašanja. Polazeći od pučke mudrosti koja poučava da ako dva čovjeka 
naprave isto, o ipak nije isto te od činjenice da je oponašanje početak kreativnosti, Japan- 
ci su nebrojeno puta pokazali da im ne pada na pamet izmišljati nove proizvode ili usluge, 
jer njihove tvrtke jako uspješno primjenjuju tzv. strategiju stvaralačkoga oponašanja i stra- 
legiju poduzelničkoga džuda (vidite poglavlje o poduzetničkim strategijama). Japanci nas, 
zapravo, uče da i manira oponašanja (ne pukoga imiliranja) može bili snažan poticaj gos- 
podarskoga i poduzelničkoga razvitka. 


Ne nadoknađujte izgubljeno. Sukladno pučkoj radoholičarskoj mudrosti koja kaže da sve 
šlo možeš danas, ne ostavljaj za sutra, od svojih suradnika ili zaposlenika nikada ne prih- 
vaćajle ispriku kojom vas uvjeravaju da će zaostali posao ili izostanak nadoknaditi. Propu- 
šteno vrijeme i propuštena prigoda nikada se ne vraćaju, pa i njemačka poslovica kaže da 
valja biti štedljiviji s vremenom nego s novcem; s vremenom možeš steći novac, ali s nov- 
cem ne možeš kupiti vrijeme: Kinezi kažu da je komadić vremena komadić zlata te da ko- 
madićem zlata ne možemo kupiti komadić vremena, jer, zapravo, uvijek imamo samo jed- 
nu prigodu za neki određeni posao. Također, kada već vrijeme ne možete vratiti niti kupiti, 
neka vam učinjene pogreške barem posluže kao pouka da ih u buduće ne ponavljate. 


Ne okružujte se sličnima. Suprotno oprečnoj, dvosmislenoj i protuslovnoj poruci Macrodiu- 
sove uzrečice da sličan slična traži, ovo se pravilo temelji na empirijski potvrđenoj polrebi 
da se u poslu ne okružujele samo sebi sličnim osobama koje vam odgovaraju zbog prija- 
teljstva, identičnoga načina razmišljanja i reagiranja, ili osobama koje rade na vašoj valnoj 
duljini. Suradnike valja birati polazeći od zahljeva konkretna posla koji će oni obavljati u 
vašoj tvriki, pri čemu valja znati da (prema Bealrici Vincent) ljudi s kojima radite odražava- 
ju vaš stav: ako ste sumnjičavi, neprijateljski raspoloženi i puni prijezira, te će se neugod- 
'ne odlike odražavat posvuda oko vas, ali ako je vaše ponašanje dobro, i u onima s kojima 
ćete provoditi najveći dio dana poticat ćete ono najbolje. 


Niske plaće štete. Razmišljajući o ovomu pravilu, svaki potencijalni poduzetnik ne smije za- 
boravili našu krilaticu iz socijalističkih dana prema kojoj nas nilko nije mogao toliko malo 
platiti, koliko smo mi mogli malo raditi. Sukladno lomu, ne bi valjalo dvojiti oko potrebe da 
se svi zaposlenici primjereno plate ili na neki drugi način nagrade za posao koji obavljaju. 
jer su osobito cijenjeni poduzelnici koji biblijski ne stišću šaku kada daju i ne pružaju širo- 
ko otvoreni dlan kada traže. Poduzetnici ne smiju zaboraviti ni to da (lit.8.str.42) skromni 
ljudi ne misle da su manje vrijedni, oni jednostavno o sebi manje misle. 


Novac nije jedina plaća. Prvotno, u poduzetničkomu kontekstu, valja razmisliti i o sentenciji 
Publiliusa Syrusa, rimskoga pisca i skupljača sentencija iz 1. stoljeća prije Krista, koja ka- 
že da je dobar glas vrjedniji od novca. Suprotno uvriježenu i općenito prihvaćenu mnijenju 
da je novac svekoliki stimulans i plaća za svaki rad te da se njime može sve (dakako. i 
svakoga) kupiti, ovo pravilo nalaže potrebu iznalaženja i drugih stimulativnih samopotvrđi- 
vajućih psiholoških zadovoljstava suradnika i zaposlenika, bez obzira na kontraindiciranu 
dijagnozu Johna Maraisa koji posprdno kaže da novac sam ne donosi sreću, ali barem 
pomaže da netko na ugodan način bude nesretan. 
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Izvratite >. Još u 4. stoljeću prije Krista rimski je filozof Lucius Annaeus Seneca rekao 
3 da podni koji misle bs je lako darivati, pučke poslovice uče da kako se zajmiš, (a. 
ko će ti se i vraliti, ili kakav dar, onakvo i uzdarje, aisama Biblija, u nešto drukčijemu kon- 
tekstu i vremenu, otprilike, poučava da valja vratiti istom, a po mogućnosti i većom mje- 
rom. Sve ovo, zapravo govori o potrebi uzvraćanja svake učinjene usluge ili dara, odnos- 
no o dobromu pučkomu običaju da se vrati ovca, pa i ako nije bijela, sukladno savjetu da 
od darivanja ne valja (prema Willyu Davisu) stvoriti ceremoniju, jer ono treba izgledati ne- 
i iskreno, ali nikada tako da se darovatelj time diči. 


Vrijeme je novac. Ne imati vremena i ne iskoristiti vrijeme, ista je stvar, kaže engleska pos. 
lovica. Također, parafrazirajući englesku mudrost o vremenu i novcu, moglo bi se reći da 
je (prema Nicoli Beracu) vrijeme novac, kada se zarađuje i kada se troši, pa se još u 16. 
stoljeću engleski filozof i esejist Francis Bacon pita ima li većega zločina od izgubljena 
vremena, a prije toga rimski zakon je sankcionirao da se šteta ne sastoji samo od umanje- 
nja postojeće imovine, nego i od izmakle dobiti. Zato, dobri poduzetnici znaju razlučiti bit. 
no Od nebitna, odvojiti nužne od nevažnih poslova, izbjegavati duga sastančenja, rabili 
najbrža komunikacijska sredstva, znaju da je vrijeme novac - i još više od toga. Time se 
danas bavi posebna znanstvena disciplina pod nazivom menadžment vremena. 


Zaposlenike ne držite automatima. lako suvremena ekonomska znanost već odavno Pou- 
čava da zaposlenika — radnika ne valja radno opteretiti više nego što to dopuštaju njegove 
fizičke i psihičke mogućnosti te budući da je i suvremena medicina rada dijagnosticirala da 
rastavljanje rada na jednostavne radne zahvate i strogo određeni radni ritam izazivaju tje- 
lesne i duševne smetnje te u najtežim slučajevima mogu dovesti do promjene nečije ić. 
Nosti (njemački časopis Das Besle). naslovljeno bi pravilo moglo biti sukladno riječima E. 
Oberhoffa koji poučava da svaki rad mora bili prilagođen čovjeku koji ga obavlja. 


2. PODUZETNIČKE OSOBINE 


Poduzelne su osobe najmirnije kada nemaju mira. 
(Nicolo Berac) 


2.1. SPLET PODUZETNIČKIH OSOBINA 


Poduzetnici animiraju ijude vlaslitim primjerom, entuzijazmom i odlučnošću, znaju (sa)slušati 
sugovornika i pravodobno uskočili ili se povući, oni dobro razumiju stvari i ljude, (pre)poznaju 
svoje zaposlenike, partnere. kupce, dobavljače i druge, znaju uvjeriti i nagovoriti, znaju se 
nagoditi i učiniti ustupke. oni su rođeni vođe. Promotrile pomnije iznimno uspješne osobe ko- 
je poznajele i uvidjet ćete da su prožele zaraznim oduševljenjem za posao; ne samo da su i 
sami uzbuđeni zbog toga što rade, nego i u vama izazivaju uzbuđenje, rekao je P.W. Ivey. 
Uspješni su poduzetnici džentimeni, jer nikada ne dolaze u egoističnu napast prevarili pos- 
lovne partnere, dobavljače, kupce, zaposlenike ili pak nelojalno uništiti konkurente, jer znaju 
da (nepoznati autor) i sile otpora možete navesti raditi u vašemu interesu. Poduzetnici ne. 
varaju ni državu i redovito podmiruju porezne obveze, a zadana im riječ znači isto koliko i svi 
potpisani te pečaćeni ugovori, oni se drže one pučke koja kaže da se ljudi vežu za riječ, a 


volovi za rogove. 


Poduzetnici vole oštru igru i neizvjesne utakmice, bez obzira igra li se na domaćemu ili gos- 
tujućemu terenu, pri čemu nikada ne prelaze granice poštene igre — fair playa. Većina podu- 
zetnika nisu ekipni — timski igrači, jer sve rade na vlastitu ruku i prema svomu nahođenju i 
zamislima, u čemu ponekada i pretjeruju, pa ih obično drže vucima samotnjacima. Poduzet- 
nici znaju razmišljati globalno i djelovati lokalno, oni su svjetski ljudi, ali istodobno i domoljubi, 
jer nikada ne zaboravljaju prostor svoga podrijetla, rođenja, odrastanj , školovanja i napredo- 
vanja, tamo često dolaze i najčešće odlaze na zadnji počinak. Mnogi su poduzetnici dobri 
mecene, sponzori, dobrotvori, dobročinitelji i pokrovitelji, jer dio stečena novca žele podijeliti 
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Pravično nagradite zaposlenike, Sukladno Aristotelovu poučku koji i među- 
sobna opluživanja nastaju uglavnom onda kada oni koji su jednaki rojbebenpehiina iti 
kada oni koji nisu jednaki dobivaju i uživaju isto, ili pučkoj poslovici prema kojoj nije ludi 
ma krivo na malo, nego na nepravo, ovo pravilo pretpostavlja nužnu potrebu pravična na- 
građivanja svih suradnika i zaposlenika prema njihovu stvarnomu radnomu oblu. Ako vam 
to, pak, nije nikako moguće izvesli, sve plaće, odnosno kompenzacije držite poslovnom 
tajnom, što može bili i loša odluka, pa vam se u konačnici to može obiti o glavu. 


Predviđajte budućnost. Sukladno pučkoj mudrosti koja poučava da je bolje upaliti svijeću 
nego proklinjati mrak, ovo pravilo pretpostavlja pokušaj identiikacije i preecanja Svih 
okolnosti koje omogućavaju bolju vidljivost budućih tržišnih zbivanja u kojima će se obav- 
ljati neka poduzetnička aktivnosti. S lime u svezi, ako želiš uspjeti, latinska sentencija pre- 
poruča da ne gledaš što rade drugi, nego da dobro predvidiš što je tebi činiti, ili kako po- 
četkom 19. stoljeća njemački pjesnik Friedrich Ruckert reče da cilj na kraju vidi budala, u 
sredini pametniji, a samo ga mudrac vidi na prvomu koraku. Također, zapamtite projekt- 
no-futurističku konstantu: računice su ponekada sasvim točne, a odluka je ipak pogrešna. 


Razmišljajte i djelujte marketinški. Polrošača stavite u središte vaše pozornosti i sve po- 
duzetničke aktivnosti osmišljavajte sukladno tomu, a riječ je o sveukupnu poslovanju pro- 
matranu kroz prizmu njegova krajnjega rezultata, to jest sa stajališta kupca, kako kaže 
najugledniji ički marketinški teoreličar Philip Kotler. To, nadalje, pretpostavlja osmiš- 
ljavanje primjerena marketinškoga programa, u sklopu kojega valja elaborirati područje 
praćenja i istraživanja tržišta, razvitak proizvoda ili usluga, strategiju i politiku cijena, stra 
tegiju prodaje i politiku distribucije te cjelokupni promidžbeni splet. 


Skrbite o zdravlju. Sukladno latinskoj izreci u zdravu tijelu - zdrav duh, poduzetnici moraj 
pomnjivo skrbiti o svomu fizičkomu i psihičkomu zdravlju. odnosno o psihofizičkoj kondicij 
jer svakomu poslu, posebice poduzetničkomu osobito zasmetaju zdravsivene poteškoće 
bilo koje provenijencije. Njujorški instilut za preventivnu medicinu, Kao najučinkoviliju pre- 
venciju preporučuje redovite liječničke preglede, a hrvatski liječnik P. Nola drži da suvre- 
meni čovjek mora nešlo znati o svomu zdravlju, jer je to dio opće civiliziranosti. 


Težite poslovnoj perfekciji. Poduzelnici su poznali kao osobe koje se uče na tuđim pogreš- 
kama, iako mnogi misle da su oni tvrdoglave i površne osobe, jer se bave svim i svaćim. 
Osobno poznajem mnoge poslovne ljude koji se potpuno drže ovoga pravila, koji su pret- 
jerani, pače silničavi perfekcionisti u životu i poslu. Ovo pravilo od poduzetnika zahtijeva 
nastojanje da njegova tvrika radi i posluje na najbolji mogući način. Perfekcionizam (pri 
čemu ne mislim na silničavost Ili cjepidlačenje) valja ugraditi u svaki segment poslovnoga 
procesa. S time u svezi, prikladan je američki poslovni slogan: Za našu tvrtku samo je naj- 
bolje dostatno dobro. 


Upoznajte poslovno okruženje. Budući da se svaka poslovna aktivnost odvija u nekoj unu- 
tamjoj ili mikro-okolini (tvrtka, vlasnici, dioničari, dobavljači, posrednici, kupci, potrošači, 
konkurenti i ine odrednice poslovne javnosti) te u nekomu vanjskomu ili makro-ambijentu 
(zemljopisne, geofizičke, ekološke, demografske, gospodarske, tehnološke, poliličke, sa- 
moupravne, upravne, pravne, društvene, kulturne i ine odrednice širega. odnosno regio- 
nalnoga ili nacionalnoga okruženja), potrebito je identificirati njegove poticajne i ograniča- 
vajuće uljecaje te sukladno takvim spoznajama osmisliti primjerene poslovne strategije i 
dugoročne programe, jer vam se inače može dogodili da od drveća ne vidite šumu ili, pi- 
Jeći uvijek isto stablo, da ne vidite dalje od nosa. 
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ij ivno lagodno živio i postao uspješan i bogat poduzetnik), pa kada sam mu se 
PR UD i postah sveučilišni nastavnik, rekao mi je da on nije želio toliko 
riskirati te da je išao puno lakšim putem, kako on kaže, radio sam i zarađivao lovu. Bilo kako 
bilo, znajte da je (prema Albertu Einsteinu) dan u kojemu ništa ne naučite uludo utrošen dan, 
jer je toliko toga Što valja naučili, a imamo tako malo vremena. lako smo mogli drukčije izab. 
rati, moj srednjoškolski prijatelj i dalje zarađuje novac, a ja i dalje učim, pišem i podučavam, 
a najzanimljivije je to da smo obojica sretni i zadovoljni. 
Polazeći od starih pučkih mudroslovica koje poučavaju da se staro stablo ne može savijati te 
da se od malena vidi koji će trn dobro bosti, reklo bi se da mlađe osobe imaju više šansi pos- 
tati uspješnim poduzetnicima, lo više što mlađe osobe lakše usvajaju različita menadžerska 
znanja i djelotvornije svladavaju nove poduzetničke vještin o. Američka praksa Pokazuje da 
za poduzetništvo nikada nije kasno, posebice ako je ono tinjalo u vama ili ste bili u njegovoj 
blizini. Naime, mnoštvo je tamošnjih uspješnih menadžera nakon odlaska u mirovinu napra- 
vilo briljantne poduzetničke karijere, jer neki čak drže da (prema Mao CeTungu) sve istinsko 
znanje polječe iz izravna iskustva. Neki su uspjeli u poduzetničkim područjima kojima su se 
bavili i lijekom svoga aktivna menadžerskoga djelovanja, a neki su osnovali vlastiti biznis u 
sasvim novoj branši, i opet uspjeli. Glede odgovora na pitanje o tomu iko u nas danas naj- 
češće pokreće mali biznis u obličju vlastite tvrtke, u literaturi se (lit.171.str.19-28) navodi da 
Su to uglavnom bivši trgovci, bivši obrtnici, bivši direktori, bivši administratori te nezaposlene 
osobe bez radnoga iskustva. 


Kada u vlastitoj životnoj i radnoj okolini ne nalaze povoljan ambijent za svoje poduzetničke 
nakane, poduzetnici mijenjaju podneblje i odlaze trbuhom za kruhom, tragajući za ambijenti- 
ma povoljne poduzetničke klime gdje će moći potvrditi ili demantirati svoje poduzetničke am- 
bicije. Osim darovitosti i urođenih predispozicija, poduzetnicima se lakše postaje u poduzet- 
nički orijentiranim društvima, državama koje malo poduzetnišlvo stavljaju u fokus svojih raz- 
vojnih ambicija te ga sukladno tomu promiču, potiču i podupiru. Dakle, poduzetnici najbolje 
uspijevaju u poduzetničkim društvima s visokim stupnjem poduzetničke demokracije i 
zetničke kulture te potpune slebode i potpore individualnim — privatnim poduzetničkim 
tivama poduzetnih ljudi, isko mnogi drže ( jenca, Henry Ford) da je oduševljenje u teme- 
lju svakoga napretka; uz oduševljenje zan: izijazam dolazi i do uspjeha; bez njih pos- 
toje samo izgovori. 


Kada sam za nekoga svoga studenta ii studenticu, na temelju uvida u njihov cjelokupni rad 
tijekom studija, utvrcis da imaju poduzetničkoga duha i sklonosti, oni su to obično kasnije i 
praktično potvrdili te se iskazali kao uspješni poduzetnici-ice u zemi 
ke studentice ili studente, samo na temelju ocjena, proglasimo najboljima, nagradimo ih i da- 
demo im pisane preporuke, često se pokaže da neki od njih to praktički ne opravdaju (naime, 
mnogi od njih se iskažu u menadžmentu, ali su rijetki oni koji uspijevaju u poduzetničkoj kari- 
jeri). Dakako, ove konstatacije su sasvim načelne i uvjetne, jer se temelje na malomu uzorku 
osobno mi poznatih studentica i studenata, pa je glede ovoga, zacijelo, potrebito osmisliti i 
provesti konkretno empirijsko istraživanje. Glede loga, zanimljivi su rezultati studije američke 
Nacionalne federacije neovisna biznisa (National Federation of Independent Business) koji 
pokazuju da je u ukupnoj strukturi američkih poduzetnika 1983. godine (lit.25.s1r.4), promat- 
rano sa stajališta socijalnoga, obrazovnoga i dobnoga kriterija, bilo: 


* Osobaiz obitelji koje su imale vlasliti biznis više od 50%. 


* Osoba sa srednjom i nižom naobrazbom oko 38%. 
+ Osobas višom i visokom naobrazbom oko 35%. 
+ Osoba do 30 godina životne dobi oko 35%. 
+ Osoba pripadnika nacionalnih manjina oko 15%. 
+ Osoba iznad 40 godina životne dobi oko 14%. 


Predočeni studentski primjeri zorno svjedoče činjenicu da je golovo nemoguće odgovoriti na 
pitanje o tomu što i koliko čovjek može naučiti lijekom života, a što je to čovjeku dano rođe- 
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sa svojom domovinom, rodnim mjestom, matičnom školom, fakultetom ili sveučilištem iz ko- 
jega su ponikli, pa osnivaju različite neprofitne organizacije i dobrotvorne zaklade. Oni znaju 
da (prema Samuelu Johnsonu) onaj iko čeka kako bi učinio puno toga dobroga odjednom, 
nikada neće učiniti ništa; život se sastoji od malih stvari; rijetko se pruža prigoda odjednom 
učiniti puno; istinska veličina sastoji se od veličine u malim stvarima. 


Neki suvremeni analitičari poduzelničkoga genija i paradigme misle (it M 
poduzetnici osobe koje živo život tihoga beznađa le uvijek žele iešii Bono anela e 
jesto da postanu lutalice, kriminalci ili profesori, priklanjaju se pokretanju vlastita biznisa. Pro. 
mišljajući psihološki profil prosječna poduzetnika analličari različitih provenijencija konstatira. 
ju da se ništa pouzdano ne može reći o tipu osobe koja napušta sigurno i relativno unosno 
zaposlenje te započinje vlastii biznis, ii pak o osobi kojoj su potonule baš sve lađe, pa ipak 
pokušava sklepati malu splav kojom će ponovno zaploviti olujnim poduzelničkim morem. Na 
temelju ovjsikvnih istraživanja psiholozi zaključuju da poduzetnici dolaze iz obitelji u kojima 
roditelji postavljaju visoke standarde glede rezultata svoje djece, poliču im ji 
otklanjaju svaku strogost. uke iki 


U većini slučajeva poduzetnici su fizički i mentalno zdrave, vrlo radišne, zarazno radoholične 
i fizički izdržljive osobe, jer obično u životu i u poslu, kako kaže talijanska poslovica, pobjeđu- 
je onaj tko izdrži. Oni su jako ambiciozni, ali ne i nezdravo ambiciozni ljudi te znaju da (pre- 
ma Franeoisu La Rochefoucauldu) ništa nije nemoguće; postoje putovi koji vode do svega, a 
iskažemo li dovoljno volje, uvijek bismo trebali imati i dovoljno sredstava; kada govorimo da 
je nešto nemoguće, lo nam često služi tek kao izgovor. Poduzelničko je zanimanje jedna od 
rijetkih profesija za koju nije potrebito imati neki određeni stupanj ili profil formalne izobrazbe, 
kao što to moraju imati, primjerice, učitelji, menadžeri, liječnici, profesori, inženjeri i drugi. 
kle, nije teško postali poduzetnikom, ali je osobito teško opstati u nekomu biznisu i biti uspi 
šan poduzetnik, jer valja posjedovati izvanredna znanja, umijeća i sposobnosti kako bi se us- 
pjelo u poduzetničkoj profesiji. 


mogu biti ni dobri vojnici, menadžeri, policajci, političari, li 
svim tim profesijama potrebito je donositi odluke, a svaka je odluka (pa ček i ona najbanalni- 
ja) skopčana s polpunom neizvjesnošću, odnosno većim ili manjim stupnjem rizika glede mo- 
guća kajanja u svezi njezinih konačnih konsekvencija. Suprotno tomu, osobe koje mogu pod- 
nijeti tlaku odlučivanja, uz ostale nužne osobine, mogu postali i bti vrsni poduzetnici, jer (pre- 
ma Epiktetu) nitko ne može napredovati kada se koleba između dviju stvari. 


Realizacija svake poduzetničke ideje skopčana je s većim ili manjim stupnjem rizika i neizv- 
jesnosti, i to na skali vjerojatnosti od potpune izvjesnosli (slopostolna znanja), pa do potpune 
neizvjesnosti (stopostotna neznanja) o budućim događajima, jer (prema Johnu Heywoodu) 
bez rizika nema dobitka. Kada neka poduzetnička odluka ima više mogućih ishoda, pri čemu 
je vjerojatnost svakoga ishoda poznata ili se može procijeniti, onda kažemo da se odluka do- 
nosi u uvjetima rizika. Kada, pak, neka poduzetnička odluka ima više mogućih ishoda, pri če- 
mu je vjerojatnost svakoga ishoda nepoznata, nevjerojatna ili čak i besmislena, onda kažemo 
da se odluka donosi u uvjetima neizvjesnosti. Iz ovoga bi se dalo zaključili da su poduzetnici 
zaduženi za područje neizvjesnih i visokorizičnih odluka, dok menadžeri u načelu odlučuju u 
uvjetima izvjesnosti, manjih rizika te visokoga stupnja informiranosti glede posljedica odluka. 


Međutim, poznajem mnoge uspješne poduzelnike koji su rođeni kukavice i koji nijednu odlu- 
ku u živolu nisu donijeli bez ljekarničkoga vaganja svih olakolnih i otegotnih okolnosti za ili 
protiv, ali su istodobno i u snu vidjeli svaku prigodu za zaraditi novac. Svakodnevno (prema 
Benu Amesu Wiliamsu) svakomu čovjeku neprestano se nude mogućnosti izbora, a svakoga 
čovjeka moguće je poprilično dobro procijeniti na temelju odluka koje je donio. 1 to je, čini se, 
razdjelnica koja poduzetnike odvaja od običnih smrtnika nepoduzelničkoga stališa. Primjeri- 
ce, kada sam nakon tridesetak godina susreo svoga srednjoškolskoga kolegu koji me u mla- 
dosti nagovarao da skupa bježimo preko grane (on je to učinio sam, godinama se polucao 
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ničkoga ponašanja koje se uzimaju ključnim za 


inima (lit.146.str.11), ističu se sljedeće zna aji rova samoga poduzelništva. Među 


* Promatranje stvari cjelovito i u perspeklivi; 
+ Prepoznavanje izglednih poslovnih prigoda; 
+ Potpuna odanost svomu projeklu - polhvatu; 
* Potreba za totalnom kontrolom; 

* Ulilitarno shvaćanje pravilnosti i morala; 

+ Visok prag tolerancije spram neizvjesnosti i rizika; 
« Umješno korištenje komunikacija i veza; 

* Priznavanje i prihvaćanje kompetentnosti; le 

+. Posjedovanje specijalna know-howa. 


U Poslovnomu planu poduzetnika (.131.str.17-18) savjetuju: ako vam netko obeća slavu i 
bogatstvo preko noći, radije prošećile na svježemu zraku! Korisnije je i zdravije za tijelo i 
duh. Nešto kasnije navode se temeljne značajke dobra poduzetnika, pa sukladno lomu, sas- 
vim pojednostavljeno, za poduzetnika bi se moglo reći da je, odnosno da bi morao biti: 


+ Komunikator sa sposobnošću usposlave brzih kontakata s ljudima; 

+ Integrator različitih aktivnosti usmjerenih na učinkovitost polhvata; 

+ Vrstan planer i donositelj pravodobnih poslovnih odluka; 

+ Organizatori kreator cjelokupne organizacije polhvata; 

* Inovator u području promidžbe te tehnoloških i organizacijskih rješenja: 
+ Osoba koja ne bježi od problema nego ih učinkovito rješava; 

+ Osoba koja znade vodili te bili dobar savjetnik, sebi i drugima; 

+ Učitelj drugima i učenik drugih osoba iz poslovnoga okruženja; 

+ Zaštitnik i odvjelnik svih odnosa imaneninih poduzetničkomu pothvatu; 
+ Osoba koja razumije međuovisnosti, karaklere te zagovara toleranciju; 
+ Osoba koja sve aktivnosti usmjerava poslizanju dobrih rezultata; 

+ Uzora osoba koja svojim držanjem pridonosi stabilnosti pothvata; 

+ Osoba koja znade upravljati le svojim stilom odaje osobitu sigumost; 

+ Osoba koja znade pravodobno reagirati na sve tržišne promjene; 

+ Osoba koja znade skrbili o smanjenju Iroškova i povećanju prihoda: te 
+ Osoba koja prihvaća rizik i odgovornost, ali to traži i od drugih. 


Američki autori Welsh i White (il.137.511.15-16) navode više karakternih osobina poduzetni- 
ka, pa ističu da te karakteristike ne poriču da je neka osoba uspješan ili neuspješan poduzet 

c one sugeriraju da te karakteristike osobi omogućuju uspjeh u odnosu prema stupnju nji- 
hove zastupljenosti. Prema njihovoj klasifikaciji, prilagođeno, moglo bi se reći da uspješna 
poduzetnika resi: 


* dobro zdravije, 

+ želja za upravljanjem, 
* samopouzdanje, 

* želja za uvažavanjem, 
* pravodobnost, 

+ cjelovitost sagledavanja, 
“ realnosi, 

* uočavanje problema, 


+ Želja volja za preuzimanjem rizika; 

+ Fokusiranost na rješenja i moguće opcije; 
 Koncentriranost na život ovdje i sada; 

* Sposobnost ulaska u vezu i prijateljstvo bez 
gubilka samostalnosti; 

Njegovanje visokih očekivanja za sebe; 
Uživanje u bliskomu kontaktu s drugim ljudima; 
Suvislost pitanja i samostalnost izja 
* Objektivnost prihvaćanja vlastitih mana i vrlina; 
* Depersonaliziranje stresa uopćavanjem problema; te 
* Izbjegavanje mijenjanja osoba bez obzira na razloge. 


. 


Poduzetničke se osobine često poistovjećuju s poduzetničkim referencijama. Naime, u Rje. 
čniku hrvatskoga jezika, V. Anić referenciju objašnjava kao povoljno mišljenje, preporuku, po- 
datke o službovanju, ocjenu i karakteristiku. U Rječniku stranih riječi, B. Klaić referenciju po- 
hrvaćuje kao podatak o službovanju, ocjenu, preporuku, posvjedočenje platežne sposobnosti 
tvrtke ili ustanove, pozivanje na, upućivanje i uputu. Promatrano iz poduzetničkoga kuta, re- 
ferenciju bismo mogli definirati (prevesti) kao podatak, mišljenje, preporuku, ocjenu i posvje- 
dočenje o poduzetničkim podobnoslima osobe koja kani realizirati neku poduzetničku ideju. 
Dakle, poduzetničke su referencije splet materijalnih pretpostavki, urođenih sklonosti te sle- 
čenih znanja i umijeća što određuju stupanj nječijih poduzetničkih sposobnosti ili podobnosti, 
pa su poduzetničke osobine samo jedna od sastavnica poduzetničkih referenci 


Prema nekim autorima individualne osobine poduzetnika temeljno su polazište za razumije- 
vanje i objašnjenje fenomena poduzetništva, bilo da je riječ o individualnomu ili korporacij- 
skomu poduzetništvu (prema B. Kovaču) le o klasićčnomu poduzetništvu ili poduzetničkomu 
menadžmentu (prema F, Bahlijarevič-Šiber). Polazeći od toga da poduzetnici sve svoje nade 
i osjećaje usmjeravaju u svoj posao, u literaturi nalazimo mnoštvo (dobrih i/ili loših) individu- 
alnih osobina poduzetnika koji bilno određuju njihovo ponašanje. od kojih valja istaknuti slje- 
deće (abecedno): 


* Intenzivna angažiranosl i orijenliranost prema po<lu le nedostatnost 
interesa za tekuće organizacijske probi+ ne; 


Okrenutost prema samima sebi te reziste: 
drugih te na socijalne pritiske: 


* Poduzimanje rizičnih akcija te osobina samoorganiziranja i samokontrole; 
* Pomanjkanje ili izočnost menadžerskin sposobnosti te osjećaja za detalje; 


+ Poteškoće u uspostavljanju socijalnih i emocionalnih odnosa s unutarnjom 
i vanjskom javnošću te autokratski način ponašanja, 


+ Potreba postignuća i postizanja uspjeha u poslu kojim se bavi; 

* Samopouzdanje, odlučnost i vjerovanje u vlastite snage i sposobnosti, 
utemeljenima na spoznaji da sami upravljaju svojim životom i biznisom; 

+ Spremnost za pokretanje novih poslova te orijentiranost na ostvarenje 
svojih vlastitih vizija i slično. 


ost na kritiku i mišljenja 


2.2. POŽELJNE PODUZETNIČKE OSOBINE 


Poduzetničko ponašanje rezultat je spleta poželjnih poduzetničkih osobina pojedinca, što nije 
uvijek sukladno njegovoj poduzetničkoj uspješnosti. Zato, poduzelničke osobine uvijek valja 
promatrati u kontekstu konkretna poduzelničkoga djelovanja, što je, zapravo, korelacija izme- 
đu poduzetnikova ponašanja i vrsnoće pothvata koja samo dijelom ovisi o njegovim poduzet 
ničkim osobinama. Sukladno tomu, danas se puno raspravlja o bitnim značajkama poduzet 
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njem i koliko 10 može određivali njegov kasniji profesionalni ži : az 
moe aa 
se na temelju objektivnih znanstvenih metoda bave profesionalnom orijentacijom, no kada je 
riječ o poduzetništvu kao životnomu izboru, problem je jako složen, pa ga se obično trelira na 
razini potencijalnih sklonosti ii eventualno u kontekstu jednoga od mogućih izbora. Na leme 
lju dugogodišnjega istraživanja i bavljenja ovim problemima, opelovano sam (u posebnoj bro- 
daa joge od ega izbora o deni seta o agro losa e 
izbora, pri i imati i 
Ogu Mandinu) moć izbora valja Ri aa, Samalo Imaš na umnu I preponske da (prema 


Poduzetnici uvijek imaju inicijativu, strpljivi su i izrazito ustrajni, jer (prema Honorću de Balza- 
cu) čitava je ljudska snaga zbroj vremena i strpljivosti. Oni su predani svomu poslu, islama. 
tični, posjeduju izvanredne organizacijske sposobnosti, znaju motivirati jude, znaju pokrenu- 
ti. voditi, upravljati i kontrolirali posao, odlučni su u nastojanju da svaki detalj posla funkcioni- 
ra prema njihovu viđenju stvari i slično. Jednom je prigodom Winston Churhili rekao da se ni- 
kada ne valja predavati ... nikada. nikada, nikada ... nikada ni u čemu, ni u velikim ni u malim 
stvarima, ni u važnim ni u beznačajnim, nikada ne popuštaj. osim pred uvjerenjima časti i do- 
bra ukusa. Sukladno lomu, upornost, Ivrđoglavost i nemalodušnos! bilne su odrednice podu- 
zelnikove osobnosti, jer ih promašaji ne obeshrabruju glede novih pokušaja, budući drže da 
je neuspjeh samo jedan od mogućih ishoda polhvata (oni ne mare za univerzalnu kletvu: da- 
bogda li imao, pa onda nemao). 


Poduzetnici dobro znaju francusku poslovicu koja poučava da svaka stvar (i čovjek — N.K.) 
vrijedi onoliko za koliko se može prodali, al oni znaju 1 naslutili hoće li se neka stvar uopće 
moći prodavati. 110 u količinama dostatnima za povrat uložena kapitala i kontinuirano ostvari. 
vanje dobili. Na svako tržište poduzetnici gledaju kao na mjesto sučeljavanja mnoštva roba i 
usluga s plaino utemeljenim patrošačkim željama, pa brzo uočavaju čega sve lu ima, ali još 
više čega sve nema le upravo u lomu čega nema vide svoju šansu - prigodu, sukladno našoj 
pučkoj mudrosti koja poučava da prigode beru jagode | poduzelnici počelnici znaju da se vi- 
še ljudi obogatio na sasvim prozaičnim sivanma (prozaiščno ovdje označava nešlo što je 
obično, svagdašnje i na prvi pogled nezanimljivo). nego na primjeni suvremenih tehnologija ili 
kapitalnih novina u proizvodnji. trženju "s usluživanju Tko ne vidi tu poduzetničku prozaiku, 
odnosno nešto što na prvi pogled izgleda nebitno, a može se dobro prodali, nikada neće po- 
slali vrstan poduzetnik niti se obogatit 


Poslovnu pngodu oni ne traže isključivo u novomu proizvodu ili usluzi, niti u nekim original- 
nim inovacijama, a najčešće to nue nešto šlo bismo mogi: proglasiti kapitalnom novotarijom u 
proizvodnji, trženju ti usluživanju Pngoda se može ukazali u obliku sasvim male inovacije ili 
modifikacije postojećih proizvoda ih usluga. ali osmišljenih na način koji pogađa ukuse i (šla 
je još značajnije) financijske - platne mogućnosti većega (dakako, doslalna) broja potencijal 
nih kupaca ili potrošaća dolična proizvoda, roba ili usluge. Ako 56 i vi zapulile tragati za dob- 
rim poduzelničkim idejama u obličju tržišno izglednih poslovnih prigoda, na zaboravite Euripi- 
dov savjet koji poučava da ne zaboravilo praokrenuli nijedan kamen. 


lako poduzetnici znaju Murphyjev zakon koji upozorava da je uspjeh svakoga novoga - po- 
novljena pokušaja obralno razmjeran broju pokušaja, oni ipak uvijek iznova započinju — ope- 
tovano pokušavaju, sve dok vide iole izglednu šansu za povratak i poslovni uspjeh. Svoje pr- 
ve, nove ili opetovane pothvate poduzetnici realiziraju u okvirima zakonom i elikom dopušte- 
nih aktivnosti, jer, dakako, i obični švercen posjeduju nešto - neke od rizičnih poduzetničkih 
osobina, a zapravo su obični prevaranti. Sukladno tomu, neki američki autori drže da vrsni 
poduzetnici moraju biti psihološki izdiferencirane osobe. S time u svezi, govoreći o pokrelaču 
obiteljskoga biznisa, David Bork (lt.10.str.32) navodi osobine izdiferencirane osobe: 


*  Otvorenosi prema sebi - pitanja o sebi; 
* Sposobnost slušanja drugih ljudi: 
* Sposobnost zbijanja šale na vlastiti račun; 


Odgovornost. Cijena veličine zove se 
vornost ide pod ruku sa sy 


Poštenje. Poduzetnička osobina iz područja tzv. moći etički ja poslovanja. Osim psil 
ravnoteže te dobra osjećanja i zdravlja, poštenje oslpurava temeljne Piekjoslavka za dvat 
koliki uspjeh u životu i radu, jer u svakomu poslu danas moralna se načela sve više uva- 
žavaju i pobjeđuju beskrupuloznu i isključivu ulrku za profitom PO svaku cijenu. Osim uva- 
žavanja temeljnih eličkih načela, u raspravi o povraku elici karaktera, a u sklopu priče o 
navadama uspješnih ljudi, Stephen R. Covey (lit.-28.str.184-196) predočava šest glavnih 
pologa koji povećavaju stanje na emocionalnomu bankovnu računu svakoga čovjeka, i to: 
razumijevanje pojedinca, skrb za male stvari, održavanje obećanja, razjašnjavanje očeki- 
vanja, pokazivanje osobnoga integriteta, iskrena isprika kada se izazove smanjenje raču- 
na te življenje sukladno zakonima ljubavi i života. 


Radoholičnost. Jedna afrička poslovica kaže da onima koji sjede prekriženih ruku, Bog ne 
daje ništa; još sam davno napisao da nikakva, pa ni financijska transfuzija ne pomaže 
osobama koje u krvi nemaju radne navike. a Sun Tzu je rekao da ako nema dosadna i 
odlučna rada, neće biti ni sjajnih rezultata. Radoholičnost je poduzetnička osobina koja je 
istoznačnica za visok stupanj radnih navada, za svekoliku zaljubljenost u rad te gotovo 
patološku ovisnost o radu. Poduzetnici nikada ne sjede prekriženih ruku, imaju radne na- 
vike te znaju dugo i odlučno raditi - oni su nepopravljivi radoholici. Radišnost im je u krvi, 
pa je s pravom Winston Churchill rekao da su oni djeca sreće za koju su rad i užitak jedno 
te isto, a američki autor M. Machowitz, sukladno tomu, kaže da su poduzetnici osobe koje 
misle da je mnogo bolje pedeset ljedana godišnje živjeti radeći, nego samo dva ljedna 
godišnje živjeti odmarajući se. 


Samouvjerenost. Poduzetnici ne priznaju da je iko bolji od njih u poslu kojim se bave, jer 
vjeruju u sebe i svoje sposobnosti. Spremni su realizirati svoje ideje, čak i onda kada sve 
bjelođane okolnosti govore proliv toga. Oni jednostavno vjeruju da mogu, i ne samo da su 
sigurni u sebe i svoje snage, oni svakodnevno dokazuju da su bili u pravu, čak i onda ka- 
da većina objektivnih analitičara nije predviđala dobar konačni ishod. nili vjerovala da je to 
uopće moguće. Zato, ako dvojite o nečemu te želite testirati svoju samouvjerenost poku- 
šajte (prema Eleanori Roosevelt) činiti ono za što držite da ne možete. 


Sklonost riziku. Poduzetnici su osobe koje riskiraju da bi profitirale te se svjesno izlažu viso- 
kim rizicima. Ovo je osobina vastovoljna izlaganja rizičnu ponašanju i neizvjesnosti glede 
budućih ishoda njihovih pothvata s ciljem ostvarenja svojih ideja i zamisli. Poduzetnike ne 
zanimaju sigurni poslovi, rodobno ne srijaju bezglavo i po svaku cijenu. Oni imaju še- 
sto osjetilo za anlicipaciju rizika i predviđanje budućnosti te izrazitu hrabrost i nesvagdaš- 
nju spremnost suočiti se s različitim poslovnim poteškoćama ako (i kada) se one pojave. 
Tu konstataciju donekle relalivizira činjenica da (prema Theodoru L. Cuyleru) do mnogih 


od najplemenitijih pothvata u životu možda uopće ne bi došlo da su se unaprijed 
predvidjeti sve poteškoće i nedostaci. 


Strpljenje. Spojena s poduzetničkom hrabrošću, mudrošću, poštenjem, upornošću i odgo. 
vornošću, strpljivost poduzetniku osigurava doslizanje i najambicioznijih la . jenje 
je jedno od temeljnih načela moći otičkoga poslovanja (18.51.65 i 98) te na indivairal 
razini znači: miran sam prema svemu šlo mi se događa. vjerujem da će se sve dobro oke. 
nčati le ne mora se sve dogoditi brzo ili odmah, dok na razini poduzetničke tvrtke znači: 
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* emocionalna slabilnost, te 
* želja za izazovima. 


Također, osim ranije predočenih karakternih osobina koje bi trebala posjedovali neka osoba 
da bismo je proglasili vrsnim poduzetnikom, u stručnoj se literaturi (lit.123.str. 41-47) obično 
(pod različitim nazivima) raspravlja o šest temeljnih poduzetničkih osobina, i to: inovativnosi, 
rizičnosl, samouvjerenost, radoholičnost, svrhovitost i odgovornost. U sklopu rasprava o sp. 
letu dobrih — poželjnih, stečenih ili urođenih, psihofizičkih osobina neke osobe koja kani bili 
poduzetnikom, osobno držim da bi neizostavno valjalo istaknuti sljedeće poduzelničke osobi. 


ne (abecedno): 


Altruizam. Iz latinskoga (altrui = tuđ, drugi) izvedena istoznačnica za nesebičnost, ljubav 
prema drugomu i slično. To je etički termin koji označava spremnost na žrtvovanje svojih 
interesa za druge i nesebičnu skrb za dobrobit drugih osoba. U poduzetništvu ga povezu. 
jemo s poštenjem kao spletom dobrih moralnih osobina poduzetnika koje se manifestiraju 
kroz moralan odnos spram svih sudionika u gospodarskomu djelovanju povezan i s podu- 
zetnikovom težnjom da vlastitim uspjehom omogući svoju, dobrobit obitelji te svoga užega 
i širega okruženja. 


Hrabrost. Poduzetnička osobina koja je imanentna osobama pripravnim na rizik i preuzima. 
nje odgovornosti za svoje ponašanje, odnosno za mogući uspjeh ili neuspjeh u životu ili 
poslu. To je osobina povezana sa samouvjerenošću, što poduzetnika poliče na neuobiča- 
jene i neočekivane postupke. Ljudska, osobilo poduzetnička hrabrost nije hazarderstvo i 
lakomislenost, već promišljena aktivnost utemeljena na visoku znanju i dostatnoj informi- 
ranosti o rizičnosti posla ili odnosa u koje se ulazi le spremnosti podnošenja dobrih i loših 
posljedica toga čina. 


Inovativnost. Poduzetnička osobina koja uključuje sposobnost obnoviteljstva, uvođenja no- 
vina, novotarija i promjena. inovativne su osobe one koje posjeduju jaku želju i spremnost 
hvatanja u koštac s dolad nepoznalim, žele radili poznate stvari na nove i neočekivane 
načine, više nuditi dobra praktična rješenja nego se izgovarati, pače, i više: poduzetnici 
inovaciju osmišljavaju u novi ili dostatno modificiran. diferenciran i inoviran proizvod ili us 
lugu i nude ih potrošačima - lržišlu, očekujući satisfakciju u obliku profita. lako se u sva- 
kodnevnu govoru poistovjećuje s kreativnošću, inovativnost, koja je poseban dar kao i 
kreativnost, označava osmišljavanje različilih poboljšica ili prilagodbu novih ideja, a krea- 
tivnost je samo podloga za inovativnost. Zapravo, inovativne osobe znaju da (prema Wili- 
amu Juneau) želiš li pronaći zlato, moraš potražiti tamo gdje ga ima. 


Kreativnost. Poduzetnička osobina koja uključuje sposobnost drukčijega, stvaralačkoga raz- 
mišljanja i djelovanja. spremnost i otvorenosi za nove ideje i promjene. Kao pretpostavka 
poduzetničkomu sivaralaštvu i inovacijama dijelom je urođena, ali se može i razviti vježba- 
njem izv. tehnika kreativna razmišljanja koje psiholozi još i danas usavršavaju. lako je u 
svakodnevnu govoru poistovjećuju s inovativnošću, kreativnost je poseban dar pojedinca i 
manifestira se na više načina, a označava osmišljavanje različitih novotarija, neovisno o 
njihovoj eventualnoj primjenjivosti. Kreativnost je podloga za inovativnost, a inovacija je 
rezultat kreacije — primijenjene kreativnosti. Svaka kreativna ideja ne mora postati inovaci- 
ja, ali inovacija nema bez kreativnosti, Kreativnost i inovativnost temeljne su pretpostavke 
poslovnoga uspjeha i imanenine su malomu poduzetništvu, pa se zbog toga i u velikim 
gospodarskim subjektima osnivaju manje organizacijske jedinice u kojima se potiče krea- 
tivnost i inovativnost zaposlenika. 


Mudrost. Poduzetnička osobina koja je rezultat razumna ponašanja spojena s iskustvom. To 
je vladanje znanjem i iskustvom te primjena toga znanja, kako vlastita tako i tuđega. Mu- 
dar će poduzetnik učiti na tuđim pogreškama, lakše će uočiti poslovne prigode, sposobno- 
sti svojih suradnika, ali i nedostatke i prednosti svojih konkurenata. Mudrost će ga vodili i 
pomoći u rješavanju tekućih poslovnih problema i stvaranju novih ideja. 
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* Imaginativnih funkcija 


(izrazita imaginativnost peri: iđenje M 
+ Duševnih funkcija (izra: ao donje iza ka) jo 


zito vjerovanje u sebe te vlastite snage i sposobnosti). 


Brojna su empirijska istraživanja pokušavala otkriti idealan ni ica (svoj 
lava, osobina) vrsna ili uspješna poduzetnika. Promatrano dneni rata su isvaživaja 
istakla gotovo sve poželjne odrednice vrsna poduzelnika, ali još smo daleko od oglimalka 
kombinacije osobina koje jamče poduzetničku uspješnost. Glede toga, većina amohčklah 
traživanja (l.146.st.7) profil uspješna poduzelnika pokušaveju odred sA 


+ Demografskih odrednica: To je muškarac između 30 i 40 godina, najstarije je di 
mos i d 1 godina, najstarije je dijete 
obitelji, Amerikanac je drugoga naraštaja, polječe iz poduzetničke obitelji, oženjen ei 
ima vlastitu djecu, supruga mu radi, on je glava obitelji te obrazovanje mu je u usponu. 


Odrednica osobnosti: To je osoba koja ima izrazitu potrebu postignuća, želj 

s Pete: 2 , želju za neo- 
visnošću, individualnosi, ustrajnost, samopouzdanje, samopoštovanje, ambicioznosl, us. 
mjerenost na budućnost, orijentiranost na novac, optimističnos!, objektivnost, tolerant- 
nost na dvosmislenost, svijest o vlaslilim ograničenjima, neuvažavanje mišljenja drugih, 
nemotiviranos! za velike tvrtke te visoke aspiracije glede nagrada. 


Odrednica ponašanja: To je osoba koja posjeduje tehničku stručnost, potrebito isku: 
tvo, radoholičnost, administrativne vještine, izrazitu sreću, spremnost na delegiranje 
preuzimanje odgovornosti, potrebu za povratnim informacijama - feedbackom, liderske 
sposobnosti, usmjerenost zadacima, sklonost dobrim međuljudskim odnosima, samopo- 
kretnost, entuzijazam, komunikativnost, odlučnost, pouzdanost, melodičnost, adaptabil- 
nost, pokretljivost, akcijsku orijentiranost, agresivnost, umjerenu rizičnost, privrženost te 
društvenu angažiranost 


Sintetički rezultati američkih istraživanja o poduzelničkomu profilu žena — poduzetnica (lit. 
146.str.8) govore da je (o prvorođeno dijete, roditelji su joj iz srednje klase, ima društveno, 
najčešće humanističko obrazovanje, udana je, prvi je polhvat izvela u svojim srednjim tride- 
selim godinama, motivirana je željom za neovisnošću, visoko je zadovoljna poslom, orijenti- 
rana je na mali i mladi biznis. Nedostatnost poslovnoga treninga i dobivanje kredita, najveći 
Su joj problemi prigodom zepočinjanja biznisa, a neiskustvo u poslovnomu planiranju i slaba 
kolateralna pozicija temeljni su joj problemi tijekom tekućega poslovanja. Također, prema 
američkim istraživanjima, zaposlene žene napuštaju velike, hijerarhijski organizirane korpo 
racije zbog nemogućnosti napredovanja, zbog želje za samostalnim upravljanjem svojim ra- 
dom i vremenom le zbog seksualnoga uznemiravanja i muškoga šovinizma, pa se odlučuju 
za vlastiti biznis. Iz istih razloga velik se broj zaposlenih Amerikanki odlučuje napustiti stalni 
posao te se vratiti u obitelj i posvetiti se isključivo rađanju, odgoju djece i vođenju kućanstva. 


Sintetički rezultati američkih istraživanja o poduzelničkomu profilu muškaraca — poduzelnika 
(i.146.51r.8) govore da je lo prvorođeno dijete, otac i majka su mu u samostalnu biznisu, ima 
visokoškolsko obrazovanje, oženjen je, prvi je pothval izveo u svojim ranim tridesetim godi- 
nama, ima prethodno iskustvo u novim poslovima, želi neovisnosl, samopouzdan je, umjere- 
no je sklon riziku, visoko je tolerantan na neizvjesnost te posjeduje visoku razinu radne ener- 
gije. Pribavljanje dostatna početnoga kapilala i izočnost marketinških znanja i vještina, najve- 
i su mu problemi prigodom započinjanja biznisa, a loše upravljanje gotovinom, slaba kolate- 
ralna pozicija i, opetovano, izočnost marketinških znanja i vještina, temeljni su mu problemi 
tijekom tekućega poslovanja. 


2.3. EMPIRIJSKI PODACI O OSOBINAMA 


posti i , iniše 
Glede poduzetničkih osobina, prigodom kolokvijskoga testa iz predmeta Osnove poduze! 
tva skupini od dvije stotine mojih veleučilišnih studenata, među inima. postavio sam | jede“ 
će pitanje: Navedite Vaše dobre i loše poduzelničke osobine. Moji su studenti predoči oko 
150 dobrih i oko 100 loših poduzetničkih osobina. Neovisno o stupnju njihove iskrenosti, stu- 
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vjerujemo da će nas moralna načela vodili dugoročnu uspjehu te valja skrbili o ravnoteži 
između rezultata i samih načina kojima su oni postignuti. 


Stvaralaštvo. Poduzetnička osobina koja se pojavljuje kao svojevrsna kombinacija poduzet. 
ničke kreativnosti i inovativnosti. Stvaralaštvo označava poduzetničku sposobnost i konti- 
nuirana nastojanja stvaranja nečega novoga, originalna i drukčijega od drugih i već viđe. 
nih stvari. To je poduzetnička osobina koja se ogleda u pokretanju različitih pothvata, 
kombiniranju činitelja proizvodnje, trženja ili usluživanja prema vlastitu nahođenju i danim 
okolnostima te stvaranju i kreiranju novih proizvoda ili usluga. 


Svrhovitost. Moraš imati dugoročne ciljeve kako se ne bi razočarao zbog kratkoročnih neus. 
pjeha. rekao je George H. Bender. Prevedeno na područje poduzetništva, svrhovitost za. 
pravo znači ciljno ponašanje, usmjerenost aktivnosti k dostizanju nekoga cilja. Inače, psi. 
hologija je otkrila da se sreća uvijek sastoji u težnji k dostizanju postavljena cilja. No, što 
biva kada se željeni cilj dosegne? Poduzetnici izbjegavaju osjećaj prazi postignuća, jer 
uvijek iznova postavljaju nove ciljeve i tako su stalno sretni trčeći za novim ciljevima. Mno. 
gi preporučuju (primjerice, Ross Byron) da na listu papira zapišete svoj životni cilj; kada to 
jednom bude zapisano crno na bijelom, već nekamo možemo stići; malo je onih koji znaju 
odrediti cilj, a kamoli još ga i zapisati; sreću nećete pronaći dok cilj ne postane jasan i do- 
stupan pogledu. 


Upornost. Poduzetnička osobina koja pretpostavlja pridržavanje moralnim načelima te pona- 
šanje usklađeno s nakanama, odnosno sukladno poduzetničkoj misiji. Budući da u životu, 
posebice u biznisu uvijek valja računati s preprekama i problemima, samo pomoću upor- 
nosti možete krenuti prema uspjehu. Ako su uvjereni u neku nakanu, poduzetnici ustraja. 
vaju u njoj, ma što se dogodilo. Upornost pretpostavlja jasne ciljeve i dobro promišljene 
koncepcije, i to ciljeve u koje se bezrezervno vjeruje. Poduzetnici su (samojuvjereni i 
uporni, što ih potiče na nove, stalno nove aktivnosti, na rješavanje prepreka koje se nala- 
ze na njihovu putu. Čak kada dožive i neuspjeh, upornost ih vodi prema novim pokušajima 
i traženju rješenja. Upornost ; jedno od temeljnih načela moći etičkoga poslovanja (lit.8. 
str.65 i 98) te na individuaino: ražini znači. držim se svojih načela, posebice onda kada se 
čini da ne bi trebalo, moje je ponašanje usklađeno s mojim nakanama, dok na razini podu- 
zetničke tvrtke znači: mi živimo prema etičkim načelima, ustrajni smo u svojim obvezama, 
skrbimo da naši postupci budu sukladni našoj svrsi. 


Vizionarstvo. Iz latinskoga (visio = pojava, prikaza, predstava, misao) izvedena istoznačnica 
za priviđenje, halucinaciju, viđenje. gledanje u budućnost, proricanje i slično. Sukladno lo- 
mu, vizionar je vidovita. proročka, zanesenjačka i sanjarska osoba, a vizionarstvo je isto- 
značnica za sanjarstvo, zanesenjaštvo, vidovnjaštvo, moć proricanja i slično. Vizionarstvo: 
kao poduzetnička osobina pretpostavlja uočavanje dobrih poslovnih prigoda te predviđa- 
nje, odnosno dobru procjenu budućih događaja kao što su tržišne promjene, zahljevi po- 
trošača, razvitak znanosti, političke promjene, zakonske promjene i slično te na temelju 
toga određivanje prioriteta svoga djelovanja. 


Iz predočena je razvidno da je teško, gotovo nemoguće predočiti osobine koje bi resile vrsna 
poduzetnika, odnosno koje bi morao posjedovati idealan poduzetnik, pa se često u literaluri 
(lit.146.str.7) pribjegava klasifikaciji poželjnih poduzetničkih osobina prema kriteriju ispunja- 
vanja određenih funkcija. Tako, primjerice, razlikujemo poduzetničke osobine sa st išta: 


+ Fizičkih funkcija (velika kapacitiranost, odnosno izrazita sposobnost za naporan 
i dugotrajan rad); 
* Socijalnih funkcija (velik entuzijazam i sposobnost njegova prenošenja na druge): 
+ Mentalnih funkcija (velika mentalna agilnost ili urođena dovitljivost): 
+ Emocionalnih funkcija (izrazito jaka volja, ustrajnost i emocionalna elastičnost): 
+ Analitičkih funkcija (izrazita sposobnost raščlambe, uopćavanja i improvizacije): 
ntuitivnih funkcija (posjedovanje petlje, njuha i vida za uočavanje izglednih prigoda): 


njavanju, pa sukladno tomu i o vi: ju i ti i i iri: 
uzdanosli podataka, Zamjeću, spe nika ohrenšk te o visokomu stupnju empirijske po- 


3. USPJEH | USPJEŠNOST 


Od uspjeha do neuspjeha, samo je jedan korak; 
Od neuspjeha od uspjeha, vodi dugačak put. 
[židovska poslovica) 


3.1. CILJEVI KAO POČELA 


Uspjeh je istoznačnica za svako postignuće u nekomu od područja rada ili živ . 
va svako stanje kada pojedinac, poduzelnik, obitel) ii dušo u cjeli Soskanu planine š 
željene ciljeve. Neki su ljudi uspješniji od drugih zalo što svoj život uzimaju u svoje ruke. so. 
be doživljavaju kao vlastite gospodare  kovače vlaslile sreće (i nesreće) te se odikuju izra. 
ženom vjerom u vlaslite snage | voljom iskazati se. To su osobe koje prvolno identiliciraju 
votne ciljeve, a put za postizanje vrhunskih rezultata vide u dosljednu slijeđenju postavljenih 
cijeva, odnosno u ostvarenju životnih ciljeva. Identifikacija, odnosno postavljanje ciljeva, ako 
mu se pravilno pristupi, može bili moćno iskustvo koje će vam promijenili život. Nekoliko je 
važnih pravila djelotvorna postavljanja ciljeva, i to: 


+ Harmonija (ciljevi moraju biti sukladni stvamim snagama 
i vremenu te unutarnjim i vanjskim otporima); 

* Izazov (valja posezali za ciljevima dostizanje kojih neće 
izazivati osjećaj nelagode i prenapregnutosli); 

+ Dokučivost (valja postavljati ciljeve koji se mogu objektivno 
kvalitativno i kvanlitativno izmjerit i procijeniti); te 

+ Ročnost (valja razlikovati dugoročne i kratkoročne aspekte 
svrhovita ponašanja, jer postoje ciljevi koje možete ostvarili 
za jednu, za pet, za deset ili za dvadeset godina). 


Ostvarenje životnih ciljeva, bez obzira na njihovu razinu, intenzitet, vremenski horizont, ciljno 
područje i slično (privatni, obiteljski. poslovni, poduzetnički, emocionalni, racionalni i slično), 
motivacijski upaljač svekolika ljudskoga življenja, ponašanja i egzistencije. U lite- 
raturi, pod različitim nazivljem i u različitim kontekstima (primjerice, Iil,68.str.327-354), nala- 
zimo mnoštvo jednostavnih preporuka glede ostvarenja životnih ciljeva, a svi bi se ti savjeti 
mogli sublimirati u deset karakterističnih koraka, i to (prilagođeno): 


Postavljanje ciljeva: Postupak pretpostavlja odgovore na sedam osobito značajnih pitanja 
identifikacije, odnosno postavljanja životnih ciljeva, a preporuča se na njih odgovorili u pi- 
sanu obliku, i to tako da ih se čita redom i odmah odgovara. Sama činjenica da ste na pre- 
dočena pitanja odgovorili u pisanoj formi, znači da ste u stanju realizirati te ciljeve. Pisa- 
nim odgovorom na pitanje o tomu što stvamo želite, učinili ste nešto na što su spremni sa- 
mo malobrojni: spremni ste za golem korak naprijed. Ako sle uzeli papir i olovku te ste sp- 
remni ozbiljno (po)raditi na svojim životnim ciljevima, vrijeme je da vam saopćim i pitanja: 


+ Kojih je pet najvažnijih vrijednosti u vašemu živolu? 
+ Koja su ri najvažnija cilja kojima težite u vašemu životu? 

+ Što biste učinili kada bi vam preostalo samo šest mjeseci života? 
+ Što biste učinili ako biste sulra na lulriji dobili miljun eura? 

+ Što ste oduvijek željeli učiniti, ali se nikada niste usudili? 

+ Što biste učinili kada biste znali da ćete u tomu zakazali? le 
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denti su, čini se, pod firmom svojih loših ili dobrih poduzetničkih osobina navodili sve 

i inače drže poželjnim ili nepoželjnim karaktemim osobinama, odnosno odrednicama m io 
tuđe osobnosti. No, ne pretendirajući dati konačan popis dobrih i loših poduzetničkih giba 
na, ali i znajući da u životu valja (prema Davidu O. McKayu) pronaći cilj toliko velik da će 5 
svake tvoje sposobnosti izvući maksimum, na temelju studentske zbirke dobrih i loših mani 
na, složio sam tablični popis od 33 dobre i 33 loše najčešće isticane poduzetničke osobini : 
Budući držim da ovako izabranu spletu osobina ne bi valjalo (bar ne za ovu prigodu) odregi. 
vati red veličina, odnosno značenja, u tablici 1-1 poredao sam ih abecednim redom, š 


Tablica I-1: Prikaz dobrih i loših poduzetničkih osobina 


DOBRE OSOBINE LOŠE OSOBINE 
borbenost - hrabrost brzopletost i površnost 


dobre radne navike i disciplina ciničnost — aroganinost 
dobro podnošenje poraza grizodušje - pokajništvo 
dobro psihofizičko zdravlje impulzivnost — nestrpljivost 
dosljednost — čvrstina karaktera isključivost i tvrdoglavost 
inovativnost - sklonost novotarijama kolebljivost - malodušnost - strah 
inteligencija - snalažljivost lijenost i kampanjski rad 
intuitivnost i maštovitost loše psihofizičko zdravlje 
inventivnost - kreativnost ljubomora - jal - zavist — 
jednostavnost - nekompliciranost naivnost i povodljivost 
komunikativnost i druželjubivost nekomunikativnost i nedruželjubivost 
laka i objektivna procjena ljudi neobjektivnost - nerealnost 
lako nametanje svoje volje neodgovornost za svoje postupke 
marljivost - vrijednost — radišnost neprofesionalnost - nekompetentnost 
natjecateljski dun nesamostalnost - oslanjanje na druge 
neodvisnost — samostalnost nevjerica u sebe i vlastite snage 
objektivnost — realnost nezdrava ambicioznost 
odgovornost za svoje postupke paničarenje u kritičnim situacijama 
odlučnost — strpljivost - ustrajnost popustljivosti nedosljednost 
pokretljivost - mobilnost preljerana opreznost 
poštivanje dogovora - dane riječi pretjerani optimizam ili pesimizam 
rasipništvo - rastrošnost 
različiti oblici ovisnosti 


predanost poslu - uživanje u radu 
profesionalnost i kompetencija 

samodopadljivost i prepotencija 
sitničavost - perfekcionizam 


racionalnost - praktičnost 
samouvjerenost i samokontrola 

sklonost lagodnu životu - hedonizam 
strah od neuspjeha i poraza 


spremnost preuzimanja rizika 
strpljivost - tolerantnost 

strah od rizika i neizvjesnosti ai 
sumnjičavost - nevjerica 


imba 


'svrhovitost - ciljno ponašanje 
točnost — ažurnost 

umijeće učenja na tuđim pogreškama 
umjereni optimizam. 

vjera u sebe i u vlastite sna: 
zdrava ambicioznost 


Kao što i sami primjećujete, prema priznanju mojih studenata, svaka osoba može složiti jako 
šarolik popis svojih dobrih i loših poduzetničkih osobina, pa ćete seivi vjerojatno u Pojas. 
ničkim promišljanjima o samima sebi s mnogim studentskim navodima složiti te Pa a (prema 
titu iskustvenu ravnotežu dobra i loša u sebi, ali nikada nemojte smetnuli s uma : 


: lik vrh njebi ar 
Claudeu Gibbu) napredak ostvarujemo ispravljanjem pogrešaka nastali! n aš. 
ipak, studentski popis valja držati dosta objektivnim, jer je riječ o potpuno anonimnomu izji 


48 


vijaju, a neke teku lijekom cijeloga procesa. Dakako, 
e plani paje sve dok ne bud i 
nelogičnosti. pa ćele na koncu imali plan koji će bi ostvarivi koj će funkelomst kao dob 


Vizualizacija i ustrajnost: Kreirajte misaonu sliku vremen: lizacij i 
stalno je emitirajte, jer uvijek kada svoj cilj vizualizirate ropenaknj okČobso Kaži. 
rale svoje uvjerenje o mogućnosti njegova oslvarenja. Tako se vaša podsvijest aktivira, a 
vaše se duhovne snage koncentriraju | aktiviraju na ustrajnost i odlučnost realizacije cija 
tene razmišljate o promašajima i ne pomišljate na odustajanje. Odlučite da ćete ustrajati 
ma što se dogodilo, jer je sposobnost ustrajnosti nužna za prevladavanje i najtežih prepre- 
aš že ustrajava, Ka postajte jen vi i odlučniji te dolazite do ločke na kojoj vas 

uslaviti (zapamtite riječi E. Hol H jt i je 
padovi oli ne i konačan poraz). Ra Mamoe e PoMi foslom 


3.2. CJELOVIT USPJEH 


U literaturi (it.68.str.327-354) nalazimo mnoštvo rasprava u kojima se cjelovit uspjeh prom- 
tra u sklopu njegovih pet lemeljnih odrednica, i to: posao, novac, zdravlje, partnerstvo i soci 
jalni kontakti. Da bi uspjeh bio cjelovit valja istodobno imati uspjeha u svih pet njegovih sas- 
tavnica, što će reći da je potrebito paralelno radili na svim aspektima uspjeha, a ne raditi na 
svakomu posebno, ili na jednomu po jednomu. Uspjeh valja promatrati kao vlastitu ruku, a 
prste kao pet njegovih sastavnica: iščašeni prst ruke (sastavnica uspjeha) liječnik će staviti u 
gips i cijela koncenlracija bil će usmjerena na bolesni prst, a veća je vjerojatnost da će se i 
druge prsti tada lakše povrijedili, što će reći da svi prsti (posao, novac, zdravije, partnerstvo i 
socijalni kontakti) moralu biti zdravi da bi ruka (uspjeh) normalno funkcionirala. Također, gle- 
de životnoga uspjeha. pozornost valja obratiti i na niz drugih činitelja, kao što su (abecedno): 


Davanje: Ne razmišljate o tomu što vaša zemlja može učinili za vas, nego o tomu što vi mo- 
žete učiniti za svoju zemlju. rekao je John F. Kennedy prigodom inauguracije za predsjed 
nika. Dakle, ne razmišljate o tomu što vaša tvrika, vaša djeca, vaši roditelji, vaši supružni- 
ci, vaši klijenti, vaši kupci i drugi mogu učinili za vas, nego o tomu što vi možete učiniti za 
njih. Riječ je, zapravo, o zakonu davanja i uzimanja koji vrijedi u životu, ali i u poduzetništ- 
vu, a glasi: što više dajete, više ćete i dobivati, iako glede dobivanja često valja ukalkulirati 
i vremensku distancu. Primjerice, ako neka tvrika želi povećati prodaju, prvotno mora po- 
većati koristi za svoje potrošače, kvalitativno poboljšati proizvod ili uslugu, unaprijediti 
marketing, prodaju. distribuciju i slično. 


Dodavanje: Osim davanja, ovdje se pretpostavlja dodavanje, odnosno hodanje dodatne mi- 
lje (going the extramile), pa ako to dosljedno primjenjujete blizu ste svekolika uspjeha, a 
da pri lomu ne morate raspolagali posebnim sposobnoslima, znanjima ili talentima. Ovo je 
jedno od sedamnaest načela uspjeha koje je inaugurirao poznati američki teoreličar i pra- 
kličar uspjeha Napoleon Hil (zajedno s osiguravatenim magnalom Clementom Stoneom) 
na temelju empirijskih istraživanja reprezentativne skupine uspješnih ljudi. Zapamtite, bilo 
da ste poduzetnici, menadžeri, zaposlenici, učenici, studenti ili umirovljenici, uvijek vri 
pravilo: uspješni hodaju milju više i dobivaju puno više. To više možda nećete odmah i iz- 
ravno dobili, ali sigurno ćete to na ovaj ili onaj način naplatiti neizravno dobiti. 


Etičnost: Osim uvažavanja temeljnih etičkih načela, u raspravi o povratku etici karaktera, a u 
sklopu priče o mavađama uspješnih ljudi, kao što već rekoh, Stephen R. Covey (2 ed 
184-196) predočava šest glavnih pologa koji povećavaju stanje na moda a anje 
kovnu računu svakoga čovjeka (razumijevanje pojedinca, skrb za mal , rak Kia 
obećanja, razjašnjavanje očekivanja, pokazivanje osobnoga integriteta. 


si 


* Štovamje životni ciljiili životni ciljevi? 


Inicijalna žudnja i vjera: Intenzivna i goruća žudnja za nečim dovodi vas u stanje ushićenja 
i mogućnosti preskakanja svih prepreka do cilja, s time da valja žudjeli za nečim što osob. 
no želite, a ne što drugi žele za vas ili od vas (zapamtite riječi H. Forda: Tko vjeruje da 
može, u pravu je, a tko vjeruje da ne može, također je u pravu). Međutim, da biste aktivi. 
rali žudnju i podsvjesne snage, morate jako vjerovati da objektivno možete postići željene 
ciljeve, ali ako su oni radikalno nesukladni onomu šlo ste do tada postizali ili objektivno 
mogli postići, oni se mogu izroditi u svoju suprotnost - mogu postali razomi demotivatori i 
nagrizati vam život. 


Zapisivanj. va: Ciljevi koje niste zapisali crno na bijelo, nisu ciljevi, to su puke želje ili 
fantazije, a želja je cilj iza kojega ne stoji energija. Zapisujući cilj, činile ga opipljivim, real. 
nim, dokučivim, dostižnim, ostvarivim. Istrgli ste ga iz vaše škrabice želja i predodžaba i 
stavili u oblik u kojemu s njime možemo napravili nešto konkretno. Kada imate zapisan cilj 
i ciljeve, intenzivira se vaša žudnja, raste vaša vjera u ono što se može realizirati. Ako se 
cilj dade mjeriti u novcu, morate napraviti inventuru vlastita financijskoga stanja, kako bis- 
te odredili polaznu točku, kao temeljni parametar za kvantitativno mjerenje uspjeha. 


Popis pogodnosti: Vatru vaše žudnje valja održavati u gorućemu stanju, i to tako što ćete 
stalno misliti na prednosti, pogodnosti, zadovoljstva i nagrade kojima ćete se moći radova. 
ti kao rezultatu postizanja vaših, već zapisanih ciljeva. Kada i sve te pogodnosti zapišete 
na papir, ustanovit ćete da postajete sve moliviraniji, što je popis pogodnosti dulji. Ako 
pomišljate i uspijete zapisati dvadesetak rangiranih pogodujućih i stimulirajućih razloga za 
postizanje cilja, to ćete više željeti i pokušati ga realizirati bez izgovora lipa ako i ali. 


prepreka: Kada ste popisali pogodnosti vašega cilja te predmnijevate da ne- 
ćete imati prepreka na pi jove dosezanja, vjerojatno i nije riječ o cilju, nego o nekoj 
rutinskoj aktivnosti. Kada je riječ < cilju. ima i prepreka, pa je uputno popisati ih prema pri- 
oritetima ili značenju. Morate se koncentrirati na rušenje hridi, a potom na manje prepre- 
ke. Prvotno se upitajte postoji li nešto što morate promijeniti na sebi da biste postigli cilj, a 
potom vidite što su vam vajuči činitelji i uska grla. 


Postavljanje rokova: Svi objektno dokučivi i istodobno kvantitativno mjerljivi ciljevi zahtije- 
vaju određene rokove le. sukladno tomu, programirajte ciljeve, sagledajte pogodnosti i 
prepreke te aktivirajte sustav snaga koji vam osigurava postizanje ciljeva u okviru zadanih 
rokova. Ljudi često ne postavljaju rokove, jer se žele poštedjeti eventualnih razočarenja, 
pa im ciljevi ostaju oroćeni na neodređeno vrijeme. Dugoročni se ciljevi mogu ostvarivati 
etapno, kroz operativne ciljeve, što će vam omogućiti svakodnevno postizanje naprelka. 


Svrhovito ponašanje: Gotovo sve pogreške u poslu i životu rezultat su nedostatnosti nužnih 
informacija. Osim loga, svrhovilo ponašanje pretpostavlja visok stupanj odgovomosti, a u 
odgovomost, među inim, spada i polreba učenja svega onoga što morate znati kako biste 

o tomu, sačinite popis svih informacija, znanja, talenata, 
nužnih za dostizanje željenih ciljeva te plan kako ćete ih 

li posuditi. Krenite od najvažnijih informacija i znanja koje 

vam trebaju da biste postigli svoj cilj. 


Popis potpornih osoba: Da biste ostvarili neki koristan i isplativ cilj, valja vam osigurati po- 
moć ili kooperaciju mnogih osoba. Sukladno tomu, sačinite popis svih osoba za por 
prema prioritetima i rokovima te identificirajte ključnu suportivnu — potpornu osobu. Taj po- 
pis može uključiti članove obitelj, vašega šefa, vaše klijente, poslovne partnere, prijatelje i 

druge. Dakako, valja znati kako ćete do tih osoba doći baš onda kada vam budu trebale 


Izrada akcijskoga plana: Kada zapišete što želite, kada to želite, zašto to želite i gdje sa 
je ishodište, sačinite popis pogodnosti i očekivanih prepreka, potrebilih informacija i zni 
nja te osoba za pomoć, osigurali ste temeljne pretpostavke sačinjavanja akcijskoga plana 


so 


. Star sam za velike ciljeve (u dobi od 54 i i 
m like godine KI braći McDor 
prodo franchising fastfood-resloran, više je padini ripa o 
U dobi od 84 godine umro je kao milijarder) slično, : 


ipjeha o kojemu se u školama i na fakultetima 
ju da sa ljudi vežu za rijeć, a volovi za rogove te 
sniti. Ako se vaši učenici, studenti, poslovni part- 


Samodijalog: Riječ je o svojevrsnoj unutarnjoj — internoj komunikaciji 

ma i pitanja koja sebi svakodnevno poslavijamo, pi čemu je Kadet pkinotros 
razmjema kvaliteti našega života i razni uspješnosli u različitim područjima rada i življenja. 
Naime, cijeloga života vodimo dijalog sa samima sobom, stalno postavljamo pitanja na ko- 
ja pokušavamo i odgovorili. Obično se pitamo hoću li uspjeti, ili jesam li uspio. što samo 
po sebi sadržava i mogućnosi, odnosno bojazan od neuspjeha. Pitanja obično počinju ća- 
robnim rječicama, Primjerice: kako (uspjeti), što (učinili za uspjeli), koliko (mogu uspjeti) 1 
slično. Kako? temeljno je pitanje koje nas poliče na traženje mogućnosli kojima ćemo 
smanjiti mogući neuspjeh i povećati mogućnosti uspjeha. Uvijek ćemo pronaći ono što 
tražimo: iko traži pravdanje, taj će i naći opravdanje, ali iko afirmativno pita kako. proširuje 
zonu komfora, prelazi zadane granice i vlaslita ograničenja te traži nove mogućnosti. 


Samopromidžba: Ovo je činitelj cjelovita životnoga uspjeha kojemu danas valja pokloniti vi- 
še pozornosti. Svoju ciljnu skupinu - svejedno je li riječ o vašim poslovnim klijentima. va- 
šemu poslodavatelju, vašoj djevojci ili mladiću, vašim ukućanima ili nekomu drugomu — 
morate izravno ili neizravno upoznati sa svojim posebnim znanjima, vještinama i mogućim 
učincima. Također, budući da danas mnogi brzo zaboravljaju učinjene i nenaplaćene uslu- 
ge. svomu klijentu bez uvijanja recite, primjerice: za vas ću (o dodatno učinit, i to bez po- 
većanja cijene, ili osobno ću kontrolirati izvršenje vaše narudžbe. Svojoj djevojci, primjen- 
ce, kažite: iako bih ovaj vikend morao raditi na nekim važnim projektima, ipak ću s tobom 
ići planinariti. Svima jasno stavite do znanja što dodatno činite za njih, pa ćete moći tražiti 
i protučinidbe, ili ćete ih dobiti temeljem osjećaja odgovornosti osoba koje ste zadužili 


Samopromjena: Mnogi su nezadovoljni svojim parinerom, svojom djecom, svojom zaradom 
i, općenito, svojim uspjehom i životom, jer ne znaju da se ništa neće promijeniti ako ne 
promijene sebe, jer misle da problem nije u njima i da se moraju promijeniti drugi. U svo- 
mu neznanju oni misle da se brava mora okrenuli oko ključa, iako je mnogo jednostavnije 
ključ okrenuti u bravi. Uspjeh nikada ne dolazi sam po sebi i od sebe, već za njega uvijek 
valja nešto učiniti. Ako ste odlučili kako ćele živjeli, pa vas rezultati ne zadovoljavaju. za- 
cijelo vam je jasno da morate nešto promijeniti kako biste postizali bolje rezultate. Tko uvi- 
jek koristi istu strat uvijek postiže isti rezultat, jer za bolje rezultate, morate nešto pro- 
mijeniti (empirijska istraživanja nedvojbeno pokazuju da valja promijeniti sama sebe). Nije 
bitno hoće li promjena odmah dovesti do uspjeha: ako je rezultat slabiji. tada ste stekli no- 
vo iskustvo o tomu kako nešto ne funkcionira, pa se i dalje morate mijenjati 1 pnlagođavat. 


Specijalizacija: Onima koji mogu reći da su eksperti ili specijalisti u svomu području. ih pak 
koji čine sve da bi lo postali i ostali, uspjeh je zajamčen. Poduzetnici koji više znaju o svo- 
joj branši i tržištu, daleko su uspješniji, pa pokušajte i vi: čitajte stručne korom ja 
seminare i skupove slrukovnih udruga, čitajle siručne knjige, komumcrajje b skok 
inozemstva koji rade na istomu ili sličnu području i slično. Ne činite samo ono šlo nod 
drugi, morate činili više od drugih. Ako u svomu području spadate među naboje. 

rale ge plašiti konkurencije, pa čak i kada su vaši proizvodi ili usluge mato skupi racijo zA 

želile da vas liječi nejbolji ječnik, da vaš automobi! servisira najboli automehaničar, 


sa 


življenje sukladno zakonima ljubavi it . 

a h ljubavi), pa pozitivan saldo na tomu računu, osim psil 
ravnoteže i dobra osjećanja, osigurava temeljne pretpostavke za svekoliki uspjeh U Životu 
i radu, jer u svakomu poslu danas moralna se načala sve više uvažavaju i pobjeđuju 
smiljenu utrku za profitom. m 


Izdržljivost: Budući da u živolu, posebice u biznisu uvijek valja računati s preprekama i 
blemima, samo pomoću izdržljivosti možete krenuti prema uspjehu. Morate imati dostavu 
upornost, pa ako sle uvjereni u neku nakanu, tada usirajavajte u njoj. ma što se dogodi, 
Da biste konstili izdržljivost, trebaju vam. naravno, jasni ciljevi u koje bezrezervno veruj. 
te i dobro promišljene koncepcije koje možele realizirati. Kada ljudi vide kako ste (samo) 
uvjereni u svoju stvar | koju izdržljivost pokazujete, lada će vam svatko prija ili kasnije po. 
moći. Upomosi je i jedna od dobrih osobina uspješnih poduzetnika koja ih potiča na stalno 
nove aktivnosti, na pronalaženje i rješavanje prepreka koje se nalaze na njihovu putu. Čak 
kada dožive i neuspjeh, upornosi ih vodi prema novim pokušajima i traženju rješenja. 


Iznadprosječnost: Ovo je činitelj cjelovita životnoga uspjeha iz repertoara hodanja dodatne 
milje. Iznadprosječnost je svugdje poželjna osobina, ali ovdje je riječ o iznadprosječnu ra. 
dnomu angažmanu. Naime, radeći iznad prosjeka, odnosno malo više nego što se od vas 
očekuje, u svomu radnomu, životnomu ili poslovnomu okruženju upadate u oči kao opće. 
nito pozitivni. To je jednostavno tako, jer većina ljudi čini samo onoliko koliko je dostatno 
da ne budu otpušteni, a i većina poduzelnika čini samo toliko da bi tvrtku održali na sko 
mnoj dobiti. Tko se ponaša kao prosječan čovjek, taj će u svemu i ostvarivati samo pros- 
ječne uspjehe. Tu i tamo može se dogoditi da se prosječnima posreći zgoditak, ali oni ne 
će ostvariti postojan uspjeh, jer se za to mora učiniti nešto više, a to se mora i izdržati. 


Odlučnost: U životu i poduzetništvu sve počinje s idejom, ali ako se ne ostvari, ona umire, 
pa valja razvijati navadu odlučna provođenja ideja u djelo, navadu djelovanja, a ne oprav- 
davanja. Mnogi su se veličanstveni projekti nasukali samo zato što odgovorne osobe nisu 
djelovale odlučno, što nisu odlučile što je važno, a što nije te što su pričali dok su pobjed- 
nici djelovali. | vi možete postati pobjednici, ali svakoga dana morate praviti korake u tomu 
smjeru. Započnite ostvarivati svoje nakane, bez obzira o kakvim je ciljevima riječ i otvont 
će vam se mnogi putovi i kuola će se zakolrljati (prvi uspjesi vode u nove uspjehe, uspjeh 
privlači uspjeh, novac privlači novac). Kažu da mnogi ljudi priželjkuju uspjeh, mole se i na- 
daju, ali nisu spremni nešto učiniti, da se većina šansi u životu ne iskoristi zato što nase 
radnu odjeću i mirišu po radu. Šanse se mogu iskoristiti samo ako se djeluje, čak i uz rizik 
poraza. Bolje je pretrpjeti poraz nego uopće ne pokušati, jer tko ne pokuša, u svakomu je 
slučaju poražen. 


Oduševljenje: Ljudi s jasnim ciljevima motivirani su i oduševljeni ljudi, a oduševljenje je te- 
meljna pretpostavka svakoga uspjeha. Oko nas je mnoštvo neraspoloženih i neodušavlje- 
nih, a većinom je riječ o ljudima koji se opravdavaju lažnim dilemama. kao što su: 


. Premlad sam da bih uspio (Walt Disney je sa 20 godina otvorio svoj prvi 
crtaći ured, dvaput propao i ustao te na koncu ušao u povijest). 
. , ali nemam novca (Robert Schuller je osnovao crkvenu općinu 
i na koncu je bez prebijenoga dolara izgradio Chrystal Cathedral koja je danas 
spomenik od neprocjenjive vrijednosti): 
+ Imam cilj, ali nemam naobrazbu (puno je ljudi koji su u večernjim školama 
i na tečajevima nadoknadili nedostatnos! formalna obrazovanja, a puno ihje 
postalo uspješnima bez ikakve školske spreme): 
Potječem iz siromašne obitelji (Arnolda Schwarzeneggera to nije spriječio 
poslali najuspješnijim body-builderom, uspješnim poslovnim čovjekom. vrsnim 
glumcem i, konačno, poliličarom); . 
jam tjelesno ograničenje (Josća Feliciana sljepoća nije spnječila snimi! 
58 u ploća, a slijepi pop-muzičar Slevie Wonder ubraja se u najpoznatije 
glazbenike u svojoj branši); 


+ Koji sve čine kako bi se nešto dogodilo; 
* Koji promalraju kako se stvari događaju; te 
+ Koji poslije događanja pitaju: Što se dogodilo? 


Nešto dalje (str.82), autor govori o pet razina opća ljudske spremnosti, i to: 


+ Ne želim ništa učiniti glede toga problema; 
“ Želim dobar ishod, ali ne želim planirati; 

+ Pokušat ću, mogao bih pokušati; 

+ Dat ću sve od sebe; le 

+ Učinit ću sve što je potrebito. 


Sukladno tomu, u literaturi se predočava mnošlvo savjeta o tomu kako slići na vrh. Dakako, 
ako kanite slijediti ove savjete, prvotno morate u natuknicama napisati što razumijevate pod 
svojim vrhuncem, koji cilj ili ciljeve time želite postići te do kojega lrenuika to želite poslići. 
Većina takvih savjeta mnogima nije simpatično, ali baš zato se malo njih i popne na vrh. Pri- 
mjerice, jedan austrijski poduzetnik (lit.68.str.338) nudi pet savjeta te ih preporuča iskušati, 
jer su jako učinkovili i empirijski dokazani, i to: 


+ Radite sat dulje (ako dnevno radite samo jedan sal više od drugih, uspjeh 
će bili više nego razmjeran polrošenu vremenu): 
+ Radite efikasnije (jedna je ozbiljna američka studija pokazala da prosječni 
američki uredski djelatnik efektivno radi samo tri sata dnevno, a da ostalo 
vrijeme troši na ispijanje kava. čavrljanje, odlaske u toalel, na beznačajne 
telefonske razgovore i nevažne poslove, pa vi pokušajte bili malo efikasniji); 
Koncentrirajte se na bitno (bitno je sve ono što vas približava ostvarivanju 
vaših glavnih ciljeva, dok manje važne slvari delegirajle na ljude ispod vas, 
pa ćete stvoriti više slobodna prostora za seve i uloliko brže dospjeti na vrh): 
« Dajte obol uspješnosti (razmišliajle kako vaša Ivrika može biti uspješnija te, 
primjerice, pridonesite smanjenju troškova, povećanju promela, poboljšavanju 
radne klime, učinkovilijemu marketingu i slično): 
Zahtijevajte projekte (zahtijevajte i prihvačajte što više i što većih projekata, 
jer samo projektima koje potpisujele kao odgovorna osoba možete dokazati 
koliko ste doisla sposobni). 


3.4. PODUZETNIČKA USPJEŠNOST 


Držeći se parafrazirane engleske mudrosti o vremenu i novcu (vrijeme je novac, kada se za- 
rađuje i kada se troši — N.K.), večina je poduzetnika uvijek u ulrci i slisci s vremenom, bdiju 
nad svim i svačim te svaku kunu žele okrenuti u vlastitoj ruci. Pokušavaju u različitim podu- 
zetničkim područjima (svaštare), pa im se kadšto i posreći. Puno griješe, ponekada nešto vi- 
še dobivaju nego što (iz)gube i napokon se (za)gube u prosječnosti. Uspješan i umješan po- 
duzelnik, pak, uviđa zamke prosječnosti, novcem ne pokušava kupili vrijeme, pa novca i vre- 
mena ima i nešto više nego što mu je potrebito. 


Vrstan poduzetnik ne zastajkuje, prati i istražuje tržište, osluškuje i naslućuje novotarija, sav- 
jetuje se sa stručnjacima i uvijek prvi ili među prvima, uskače u vlak prema budućnosti. U 
poslu ne griješi, jer ga plaćeni znalci upozoravaju na stranpulice. On ima dobrih ideja, relaliv- 
no lako pronalazi kapital, kupuje polrebita znanja i sve to pretvara u novac. Dakako, i vi mo- 
žete odabrati prvi, drugi ili možda i neki treći - srednji poduzelnički put, ali uvijek imajte na 
umu da je tržište objektivan i nemilosrdan sudac vašim poduzetničkim ambicijama, pa valja 
uvijek bili pripravan za obranu od mogućih iznenađenja. Ako sami ne znate odgovoriti tomu 
zahljevu, odnosno ako se ne znate sami braniti, pronađite i platite dobre odvjetnike. 
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i i savjetnik, da vas trenira najbolji 
Vas frizira najbolji frizer, da ves savjetuje najbolji porezni prek iznova ći K njma. 
trener i slično, pa ako ih pronađete i budete zadovoljni, tada 
a preporučit ćete ih i svojim poznanicima. A 
mo ji ji se često poistovjećuje s poj. 
uz pase jelovita životnoga uspjeha koji šarm ia 
ao iosna iko) So ornadorso sinonim za mnoštvo POršP i opadjalcan, 
Por a  mmotim stvarima Hi područjima, što je svojevrsno Bodie Bomogla U dok. 
s : * adarst : 
Naime, empirijska su istraživanja pokazala da ja Sou lako je odavno poznalo da 


ne, em zelničkoga uspjeha, iako je odav ; 
su o ivanaa poe ae boje koncentrirati se na manji hv nea Zna. 
se ne može ia Mamie ili književnosti, ništa vam ne pomažu ako se kanje sav u sovaš. 
kim radništva "Zašto biste o svemu znali pomalo, umjesto da o nekoliko stvari zna. 
imao o a oga, prvolno utvrdile koja znanja i koje sposobnosti ves evaju da 
Se poRoji svoj th edučrale se u lomu području, li pak ci) postavite sukladno postoje. 


ćim znanjima, sposobnostima i vještinama. 


jeha kojega gotovo uvijek savjetuju uspješnih 
života valja učili te da znanja stečena u srednjoj školi ili na 
resionalni vijek. Puno toga što se tada nauči danas je 


čite stručne literature (knjige, časopisi i drugo), slušanjem audio-knjiga i audiovizualnih se. 
minara na kasetama, ciljanim pretraživanjem Intern 
i banci podataka, druženjem s iskusnim ljudima i slično. 


Zdravlje: Ako niste dobra zdravlja ne možete se dobro osjećali, manje ste kreativni i relaliv- 
no nesposobni za dobre učinke, što su ozbiljne smetnje svakoj uspješnosti. Da biste mogli 
postići vrhunske rezultate i sunčati se u svomu uspjehu, nužno vam je psihičko i fizičko 
zdravlje. Što vam vrijedi bogatstvo i blagostanje ako ste psihički bojažljivi i fizički ranjivi 
Mnoge ljude ova tema ne zanima sve dok su zdravi, a kada zdravlje popusti, tada je obič« 
no, nažalost, prekasno. Zato, prvolno budite dobri prema svomu tijelu, iako to iziskuje od- 
ređene napore. Što prije započnete sa zdravim životom. to bolje za vas i okruženje, pa 
čaki za samu državu, jer ćele i vlastitu djecu odgajali kao zdravstveno osvješćene ljude. 


3.3. USPON NA VRH 


Kako brže doći do vrhunaca u životu, karijeri ili biznisu, pitanja su kojima se bavi puno teore- 
tičara, a odgovor bi se mogao svesti na jednostavan savjet: pružite malo više od drugih. Pri. 
mjerice, skijaš, plivač ili atleličar koji pobijede za samo jednu stolinku sekunde dobiju, reci- 
mo, 20 tisuća, a drugi samo 5 lisuća eura. lako je dobio četverostruko više, to ne znači da je 
četiri puta brži od drugih. Tako se događa i izvan športa, pa i u životu, poslu ili poduzetništvu: 
tko je samo malo bolji dobiva višestruku nagradu, što je povezano i sa životnim zakonom va- 
ge ili zakonom davanja i uzimanja. lako većina ljudi misli da može nešto uzeti, a tek zatim 
ponešto i dati, živolna ih vaga brzo nauči da najprije moraju nešto (dojdati, a tek onda će do- 
bili isto, uvećano s kamatom, ili pak s kamatom na kamalu. U svojoj knjizi pod naslovom Po- 


a : Ka Zigler (lit.176) objašnjava kako Postoje dva načina da se čovjek nađe na 


* Jednostavno se popeti na hrast; ili 
*  Posaditi žir i sjediti na njemu dok ne naraste. 


slalo lovanja na događaje i čekanja da se 
idroslovicu kola kaže da je boje vralii se i izradili mrežu, 
u. Sukladno tomu, Robert E. Wubboiding (it 


s 


+ Pobjednik prouči problem, 
gubitnik ga zanemari i zaobiđe; 

+ Pobjednik kaže da mu je žao i propušteno nadoknadi, 
gubilnik kaže da mu je žao, ali sljedeći put učini istu stvar: 

+ Pobjednik zna za što se mora izborili, a što valja riješiti sporazumno, 
gubilnik se pokušava nagodili o nebilnomu, a bori se za stvari za 
koje se nije vrijedno boriti; 

+ Pobjednik kaže da je dobar, ali ne onoliko koliko bi Irebao bili, 
gubilnik kaže da nije loš, jer ima puno gorih od njega: 

+ Pobjednik gleda naprijed kamo ide, č 
gubilnik gleda s visoka na one koji još nisu dosegli njegov položaj: 

+ Pobjednik poštuje bolje od sebe i nastoji učiti od njih, 
gubilnik zamjera boljima od sebe i nastoji im pronaći manu; 

+ Pobjednik se drži odgovorim za više od onoga što je njegov posao, 
gubitnik tvrdi da je odgovoran samo za ono što je njegov posao; te 

+ Pobjednik misli da uvijek postoji bolji način nešto napravil, : 
gubilnik misli da se ništa ne mora mijenjati, jer se to oduvijek lako radilo. 


Reaktivnost i proaktivnost. Ponašanje svakoga čovjeka temelji se na njegovim osobnim 
(urođenim ili stečenim) paradigmama. Paradigma delerminizma određuje reaklivno ponaša- 
nje ili govor što se ogleda u nemogućnosti izbora primjerenih reakcija te posvemašnjemu bi. 
jegu od bilo kakve odgovomosli. Za razliku od toga, proaklivne osobe znaju reagirati suklad- 
no situacijama te preuzeti svu odgovornost za svoje poslupke. U nastavku (u obradi i prilago- 
Geno) predočavam tablicu Stephena R. Coveya (lit.28.str.72) iz koje se može zorno uočiti 
zika između reaklivna i proaktivna govora i ponašanja, pa se i sami malo testirajte te saznaj- 
le koliko ste proaktivni ii reaktivni (vidile dolje predočenu tablicu 1-2). 


Tablica |-2: Reaktivni i proaktivni govor i ponašanje 


PROAKTIVNI GOVOR 
Rezmotimo altemalivne mogućnosti 
Mogu izabrali drukčiji pristuf 
Ja upravljam svojim osj 
Mogu predočiti uvjerljivu prezentaciju! 
Izabra! ću prikladnu reakciju! 


Ja lu ništa ne mogu učiniti! 
sam jednostavno takav! 
je mi drag. on me tako ljuti 
Oni mi to neće dopustili! 
Moram to učinili! 

Ne mogu! 

Moram! 


Kada bih barem! 


Međulim, svaki je čovjek jedinstven, pače genijalan u svojoj neponovljivosti, pa je teško su- 
gerirati optimalnu ili opću dozu reaklivnosti i proaklivnosti u nečijemu ponašanju ili govoru. U 
pie a kroji m Sp hm autor preporuča sačinili izjavu o osobnoj misiji te predo- 
va (iit.28.str.100) i samim poduzetnicima zanimljivu pisanu izjavu jednoga ijatel 
u obliku sljedećih natuknica: # Ka oo Prog pasa 


* Prvotno posligni uspjeh kod kuće. 

+ Traži i zasluži božansku pomoć. 

+ Ne pravi kompromise glede poštenja. 

+ Sjeti se ljudi uključenih u neku situaciju. 


Saslušaj obje strane prije nego presudiš. 
Polraži savjet od drugih osoba. 

Brani one koji nisu nazočni. 

Budi iskren, ali odlučan. 


pojavljuje u obličju tržišta nabave i tržišta prodaje te u obje uloge izaziva i ulječe na 
promjene, prvenslveno u nabavi i prodaji, a posredno i u ostalim poslovnim funkcija- 
ma. Orijenliranost poduzetnika prema kupcima, uvažavajući njihove želje i kupovnu 
snagu, neophodna je u današnjim uvjetima tržišnoga poslovanja. Također, razlikuje- 
mo lokalna tržišta, regionalna tržišta, nacionalno tržište te inozemna tržišta, a svako 
od tih tržišta izravno ili neizravno ulječe na poslovni uspjeh. Aktivnim djelovanjem ut- 
jecaj tržišnih čimbenika poduzelnik može dočekali spremno, iskoristiti ih te pomoću 
kreativnosti i inovacija uljecali na njih, odnosno kreirali ih. 


Ihnološki čimbenici: Skupina vanjskih čimbenika uspjeha koji su locirani u područ- 
je razvoja znanosti i tehnologije, Što snažno ulječu na poslovanje i poduzetnički usp. 
jeh. Ovi čimbenici obuhvaćaju sva nova lehničko-tehnološka dostignuća i spoznaje te 
ih poduzetnik mora prihvatili ili će ga konkurencija brzo eliminirati s tržišta. Konkurenti 
s novom tehnologijom i njihova snaga mogu i druge poduzelnike polaknuti na razvoj i 
inovacije, na dođalno obrazovanje i usavršavanje zaposlenika, ali isto tako može utje- 
cali na smanjenje tržišnoga udjela. Ove je čimbenike nužno pravodobno uočili i prih- 
vatiti ih, kako bi zadržali tržišni položaj ili ga povećali. Na ove čimbenike poduzelnik 
uopće ne može uljecati, osim ako nije toliko financijski moćan da bi mogao organizira 
ti vlastita znanstvena i tehnološka islraživanja. 


Institucijski čimbenici: Skupina vanjskih čimbenika uspjeha na koje poduzetnik uop- 
će ne može djelovati. U ovu skupinu spadaju različiti politički i pravni čimbenici, od- 
nosno zakoni i vladine odluke kojima država i njezini organi reguliraju ukupnu gospo 
darsku djelatnos! te poslovanje svih gospodarskih subjekata. Značajan je uljecaj mo- 
netarno-kreditne politike. porezne politike, politike potpore razvoju maloga i srednjega 
poduzelništva i slično. Promjene i zaokret prema slobodnomu tržišnomu gospodars- 
tvu i poduzetničkomu društvu te djelovanju i pluralizmu vlasničkih oblika, pratili su od- 
govarajući zakoni i propisi. Zakon o trgovačkim društvima zahtijevao je prilagodbu 
etabliranih tvrki, kao i novi način njihova osnivanja. Posljednjih desetak godina done- 
seno je na stotine novih zakona i propisa koje poduzetnici moraju pratiti i prilagođava- 
ti im se, jer svaki od njih manje i! više utječu na uvjete njihova poslovanja. U većini 
razvijenih zemalja utjecaj je ovih čimbenika minimalan, jer su im gospodarsko i druš- 
tveno uređenje dugoročno stabilni. 


Društveni čimbenici: Skupina vanjskih čimbenika uspjeha koji su rezultat promjena 
u razvoju ljudske zajednice koje obično uvjetuju stvaranje novih društvenih vrijednosti. 
Ekologija i globalizacija kao društveni čimbenici sve su značajniji u svim aspektima 
ljudskoga ponašanja te ih poduzetnici moraju uvežavali, Moda, tradicija, kultura, povi- 
jesno iskustvo, novi načini zdrava življenja i zdrave prehrane, također, sastavnice su 
društvenih čimbenika, pa ih poduzetnik mora uvažavali, ali i sam donekle može utje- 
Cali na njihovo stvaranje i oblikovanje. 


Pobjednički 

kao istoznačnica za način mišljenja, duhovni uslroj i karakter, skup duševnih dispozicij 
slično nekoga čovjeka ili skupine, također je pretpostavka svekolike uspješnosti pojedinca. 
Glede toga, u poduzetništvu i menadžmentu često se rasprava o izv. pobjedničkomu i gu- 
bitničkomu mentalitetu. Odrednice i razlike između pobjedničkoga i gubilničkoga mentaliteta 
najbolje oslikava američki autor Richard Denny (il.32.s1..101-102) koji predočava jedanaest 
odrednica - razlika između pobjednika i gubitnika, odnosno njihovih mentaliteta, i to: 


jubitnički mentalitet. Mentalitet (iz latinskoga mentum = brada, podvoljak), 
i 


* Pobjednik griješi i uvijek prizna da je bio u krivu, 
gubitnik uvijek kaže da nije bio kriv. 

* Pobjednik zahvaljuje sreći što je pobijedio, čak i kada se nije radilo o sreći, 
gubitnik, kada izgubi, tvrdi da nije imao sreće, iako se nije radilo o sreći. 

* Pobjednik radi više od gubitnika i ima više vremena, 
Qubilnik je uvijek prezauzet, okupiran svojim neuspjesima; 
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Poduzetnik koji ostvaruje planirane ciljeve, kao što su tržišni opstanak, rast i razvoj, visok 
profiti, oka doć podoki i slično. uspješan je poduzetnik. Uspješan je i onaj koji anga. 
Žira kreativne i visoko motivirane menadžere. pune inicijative, gladne poslignuća i uspjeha, 
spremne preuzeti rizik, smjele i pune povjerenja u svoje suradnike, željne neovisnosti, pune 
energije i stalno spremne na promjene (promjene ih ne plaše nego su im svojevrsni izazov), 
U literatun nalazimo mišljenje (il.146.str.9-10) da Je poduzetnička uspješnost splet četiriju 
skupina činitelja. ito: 


+ Individualni činitelji (označavaju poduzelnikovu kompatibilnost poslu, 
ss Obuhvaća ish sposobnost. molivaciju. odrednice ličnosti, sustav 
vrijednosti, razinu aspiracije. jasnoću uloge i slično): 

Činitelji okoline (vanjski policaji i potpora, upravna, financijska, kulturna 

i okolina, poslovne mogućnosti, infrastruktura i slično): 

Činitelji organizacije (personalni odnosi, menadžmeni, strategija. kultura, 
struktura, sustav, poduzelnički kapital i slično): te 

Činitelji sreće (splel različilih sretnih okolnosti koje mogu sasvim slučajno: 
- nekontrolirano utjecati na dobar ishod nekih poduzetničkih aktivnosti) 


Dakle, uspješnost svakoga biznisa rezultat je kombinacije svih čimbenika te njihova brojnost, 
njihov poticajan ili negativan uljecaj, izravno ili neizravno determinira uspješnost poslovanja. 
Uočavanje i raščlamba svih čimbenika moćno je poduzetnikovo i enadžersko oružje, jerna 
temelju pravodobnih informacija oni mogu donositi odluke kojima će se utjecaj pojedinih čim- 
benika uskladiti s postavljenim ciljevima te poticajne čimbenike učinkovito iskorištavati, a ut- 
jecaj nepovoljnih ublažiti ili im se pravodobno prilagođavati. Također, čimbenici poduzetničke 
uspješnosti često se klasificiraju na: 


Unutarnje čimbenike: Čimbenici poduzetničkoga uspjeha koji su vezani za ustroj, tehnologi- 
ju, ljudske resurse, financijske mogućnosti i imidž poduzetnika. Možemo ih promatrati 
skupno ili pojedinačno te ih uspoređivali s konkurentima. kako na domaćemu tako i na 
međunarodnomu tržištu. Na unutarnje čimbenike poduzetnik može utjecati te su oni uvijek 
izloženi mogućim promjenama, sukladno zahljevima svekolika poduzetničkoga okruženja. 
Međulim, kako svaka promjena obično izaziva i trošak, tako i promjene bilo kojega unutar- 
njega čimbenika iziskuje manje ili veće troškove te učinkovitost promjena unutarnjih čim- 
benika ovisi io mogućnostima financiranja tih promjena. Poduzetnik mora osmisliti poslov- 
nu strategiju kojom se najbolje prilagođava okruženju pomoću kombiniranja unutamjih 
čimbenika. Uspješnost poslovne strategije i tekućih aktivnosli u odnosu na konkurente 
mjeri se tržišnim udjelom, rastom i razvojem biznisa, financijskim rezultatima te visinom 
ostvarena profilom. 


Vanjske čimbenike: Povećavati učinkovitost i jačati tržišni položaj poduzetnika u odnosu na 
konkurenciju nužno zahtijeva prilagođavanje promjenama koje dolaze iz okruženja. Prom- 
jene čimbenika okruženja valja pravodobno prepoznati, jer poduzetnik na njih ne može bit- 
no ili uopće utjecali, ali im se mora prilagođavati želi li opstati i napredovati. Samo najveći 
i financijski najmoćniji poduzetnici mogu donekle kontrolirati, pa čak i kreirati svoju okoli- 
nu. Često se kaže kako vanjski čimbenici upravljaju biznisom, jer djeluju bez najave, izne- 
nada i kada ih se najmanje očekuje. Odgovor na nepredvidiva i hirovita djelovanja okoline 
mora bili brz. poduzelnik se mora presirojavati u hodu, kako se ne bi pojavile veće poteš- 
koće. Bez obzira kako promatrali i razvrstavali čimbenike vanjskoga okruženja, poduzetnik 
na njih ne može bitno uljecati, već ih treba prihvaćati i pravodobno im se prilagođavati. pr- 
venstveno otklanjanjem unutarnjih slabosti i isticanjem prednosti pred konkurencijom. od- 
nosno iskoristiti ih kao dobre poslovne prigode. lako oni uglavnom djeluju skupno. vanjske 
čimbenike možemo analitički promatrati i uvjetno klasificirati na četiri skupine činitelja. ito: 


+ Tržišni čimbenici: Skupina vanjskih čimbenika uspjeha koji svakodnevno i intenziv 
no djeluju na poduzetničku aktivnost i poslovanje. Kao čimbenik uspjeha, tržište s9 


preliminame obrade i selekcije te posvemašnje poslovne ocjene soo red o 
mo je proglasiti poslovnom prigodom ili poduzelničkom šansom. s ao ono već ostvana 
Haileu Selassieu) napredovali moramo polako kako bismo očuv« eo Zanonljuh podiša. 
Vrsni poduzetnici posjeduju istančan osjećaj za prepoznavanje tr Ua u mii duzel- 
ničkih ideja, odnosno profilno izglednih poslovnih prigoda - šansi. Upravo a njihova 
prednost ispred nas, običnih smrtnika, svih ili onih koji bi se rado bavili poduzetništvom, ali 
ne znamo osmisliti dobre poduzelničke ideje, nili prepoznati izgledne poslovne prigode, nili in 
osmisliti u konkretne poduzetničke pothvate te učinke svoje poduzetničke aktivnosti (proizvo- 
de i usluge) izložiti tržišnoj utakmici i profilnoj verifikaciji. 


ionalno ili svjetsko) poduzetnici gledaju kao na mjesto sučeljavanja različitih proiz. 
Togu roze Puska: Sjedne loa te tržišno realnih, odnosno platno utemeljenih potrošačkih 
želja, s druge slrane. Međutim, vrsni poduzetnici istodobno, znaju da svaka poduzelnička 
ideja nije dobra na svakomu mjestu i u svako vrijeme, jer je i u Biblji (Knjiga Propovjedniko- 
va: 3:12) zapisano da sve ima svoje doba, i svaki posao pod nebom svoje vrijeme: vrijeme 
rađanja i vrijeme umiranja; vrijeme sađenja i vrijeme čupanje posađenoga. 


Kada u poduzelničkoj mašti domislite neku vama simpatičnu poduzetničku ideju, nemojle se 
odmah Los oduševili. Takva. je ideja već vjerojalno smišljena, čak i ostvarena u profilabi 
nijoj inačici, nego što bi to mogla bili vaša. Možda za isli novac možete pronaći još puno bo- 
jih ideja, samo ne znate gdje ih tražiti ili vam one nisu pale na pamet, ali postoje i druge mo- 
gućnosti, Naime, od trenuika kada se zaljubite u neku ideju pa do trenutka njezine komercija 
lizacije, odnosno do trenutka kada ćete vaš proizvod, robu ili uslugu iznijeti na tržište, valja 
proči jako tmovit put. Na tomu putu stoji mnoštvo zapreka i vrebaju mnoge zamke, pa ne 
znali za njih, ne vidjeti ih ili ih namjerno zaobilaziti, znači griješiti. Složenost, obujam i vrsno- 
ća poduzetničkih aktivnosli na pulu od izbora ideje do njezine konačne realizacije ponajviše 
Ovisi o karakteristikama proizvoda ili usluge, speciličnostima njihova tržišta, veličini i znače- 
nju pothvata, te drugim bilnim tržišnim čimbenicima. 


Da biste ušli u svijet poduzetništva, morate biti dostatno motivirani te spremni na tmovit po- 
duzelnički put do zvijezda. Na putu od prvotna razmišijanja o pokretanju vlasila biznisa pa do 
djelatnoga poduzetništva mnoštvo je prepreka i poslaja. Pod različitim nazivljem i različile 
polrebe, u literaturi nalazimo mnoštvo klasifikacija etapa na putu od ideje do konkretna podu- 
zetničkoga polhvala. Elaborira se od pet pa sve do pelnaest etapa, a trajanje pojedinih etapa 
ovisi o samoj spretnosti i upornosti poduzetnika te o tomu koliko je kvalitetno obavljena neka 
od prethodnih faza. Sukladno tomu, ako je neka prethodna faza dobro obavljena, vjerojatno 
će i naredna bili brzo realizirana. Međulim, na razini minimuma suglasja takvoga klasifikacij 
skoga šarenila, držim da valja govorili o devet karakterističnih etapa, i to: 


1. Motivacija za biznis (pretpostavlja dostatnu poduzetnikovu inficiranost i motiviranost za 
pokretanje vlastita biznisa le uočavanje djelatnosti ili područja rada u kojima bi poduzel- 
nik mogao bili uspješan, što može bili posljedica vlaslita razmišljanja ili različitih poticaja 
obitelji. prijatelja ili društvene zajednice); 

Stvaranje ideja (dostalno inficirani poduzetnik pokušava sam osmisliti neku vlastitu ide- 
ju u obličju dobre poslovne prigode); ša roke sak 


Prikupljanje ideja (u nedostatku vistiih ideja, poduzetnik rekla izvor 
na različite načine, prikupili zanimljive ideje); Podna g alne 


Selekcija ideja (na različite načine i pomoću različitih : “e 
lekcionirali stvorene ili prikupljene ideje); ičiih metoda poduzetnik pokušava 


'Vrednovanje ideje (na temelju prelhodne selekcije, poduzetnik analizira i bira ideju koji 
najviše obećava glede njegova znanja, ajete podu? ik analizira i bira ideju koja 


e 


» 


+ Natemelju obiteljske tradicije ( 6%). 
* Na temelju školovanja ( 6%). 
+ Izostalih izvora (4%). 


Dakle, rezultati istraživanja zomo svjedoče činjenicu da se čak i u razvijenim tržišnim gospo- 
darstvima malo dobrih poduzetničkih ideja može pronaći u školama i na fakutetma jer se 
pokazalo da školovani ljudi nemaju osobilih poduzetničkih sklonosti, nili im naobrazba S time 
u svezi omogućava komparativne prednosti u odnosu na druge, uvjelno rečeno, neškolovane 
osobe - potencijalne poduzelnike. Međulim, osobno mogu posvjedočiti da je naš sustav vi- 
sokoga obrazovanja, posebice nakon uvođenja posebnih stručnih - veleučilišnih studija, na 
dobru pulu izliječiti naše studente od čekanja da im netko drugi nađe posao, jer su oni (osim 
onih s etilisličkih znanstvenih studija) sve više inficirani poduzetništvom i mogućnostima vlas 
tita samozapošljavanja. 


Kada je, pak, riječ o već etabliranim tvrikama, kao moguće izvore poduzelničkih ideja za no- 
ve proizvode, hrvatski autor Roman Obraz (il.98.str.155) navodi sljedeće izvore: 


* Kupci potrošači. 
* Znanstvene institucije i individualni znanstvenici. 
* Konkurencijske tvrtke na domaćemu i inozemnim tržištima. 


* Vlastiti menadžeri i zaposlenici, posebice oni iz prodajne 
operative i marketinškoga sektora, odjela ili službe. 


Raspravljajući o izvorima ideja za novi proizvod. čuveni američki autor Philip Kotter (it.67.str. 
400-401) kao potencijalno vrsne izvore ideja navodi sljedeće izvore (prilagođeno): 

+ Vodeći kupci, potrošači li korisnici. 
Vlastiti i vanjski znanstveni 
Inženjeri, dizajneri i ini zaposlenici. 
+ Različiti imitacijski prijedlozi. 
+ Razičiti prijedlozi glede poboljšanja ili inovacije proizvoda. 
+ Trgovački predstavnici i posrednici. 
+ Vrhovna uprava i vodeći menadžeri. 


+ Ostali izvori (pronalazači, vlasnici palenata, sveučilišni 
i poslovni laboratoriji, industrijski savjetnici, agencije za 
ekonomsku propagandu, tvrike za istraživanje marketinga, 
različite stručne publikacije i sl.) 


Kao izvore poduzetničkih ideja američki autor Philip Maynard (lil.98.str.155) navodi: 


. Socioekonomska zbivanja i promjene, posebice promjene u 
načinu života i promjene demografskih obilježja pučanstva. 


+ Tržište u svim svojim gibanjima. 


+ Ostali izvori poduzetničkih ideja. 


Iskustvo razvijenih zemalja pokazuje da su se velike poduzetničke ideje rijetko rađale na te- 
melju Vozultata sustavna istraživačka procesa, jer su one ljudima najčešće slučajno padale 
ha pamet, ali samo ljudima koji su se predano (prejokupirali poduzetništvom i promišljanjima 
o različitim mogućnostima realizacije vlastita biznisa. Sukladno tomu, uobičajeno je da prije 
okretanja vlastita posla budući poduzetnik mora imati ideju o tomu što bi radio, pa američki 
autori J.A. Wolsh i J.F. White (lit.137.str.23-24) kao moguće izvore ideja preporučuju: 
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ji ji ji ji \brobil, danas su to djelatno 
najvećemu broju slučajeva, na obosirano zadovoljstvo te opću dobrobil, dan g 
učinkovite i tržišno jako uspješne tvrtke s dobrim izgledima daljega razvilka i ekspanzije. 


Ipak, istini za volju, zahvaljujući učinkovitu radu državne revizije i političkim nastojanjima na 
sanianju nezavdna stupnja korupi , valja konstatirati da se i u nas siluacija počinje mie. 
njati na bolje, jer sve više sazrijeva i svijest o potrebi svekolike polpore kreativnim pojedinci. 
ma i svima onima koji mogu dali svrhovit obol teorijskim i praktičnim problemima razvitka hr- 
vatskoga poduzelnišiva te individualnim poduzelničkim inicijativama, kao temeljnim pretpos- 
lavkama svekolika bržega razvilka i našega uključivanja u svijet tržišnoga gospodarstva, 
Tranzicijske zemlje koje prepoznaju sve dobrobili maloga poduzelnišiva za prosperitet svojih 
gospodarstava i blagostanje svih građana, moraju biti pripravne na različite načine ulagali u 
stvaranje poticajne poduzetničke klime, odnosno materijalnih pretpostavki za svekoliko buja. 
nje poduzelništva u svim područjima ljudskoga živjenja. Naime, valja znati da se još nije do- 
godilo da se žnjelo ako se prvolno nije uzoralo i posijalo, dakako i redovito zalijevalo, pa je 
lako i s poduzetništvom, posebice onim malim. 


Ideje su ključ poduzetničke i svekolike gospodarske budućnosti suvremenoga Svijela. Ideje, 
kao rezultat poduzetničke inovativnosti, inventivnosti, stvaralaštva i ponajviše kreativnosti 
sadržavaju odgovore na sve vaše probleme, pitanja i želje glede dostizanja poduzetničkih 
ciljeva. Zato, i vi težite postali idejnim generatorom, kako biste neprestano proizvodili nove i 
bolje ideje o tomu kako postupali sa stalnim promjenama i šansama svuda oko vas. Na sre- 
ču, i vi ste kreativni, jer je to urođena osobina s kojom ste došli na svijet, ali s jednim ograni- 
čenjem: ako je ne korislite, gubite je, barem privremeno. Svoju zapretanu krealivnost možete 
reanimirali ako krenete putem od lri koraka, i to: 


Definiranje ciljeva: Kreativnost je prvenstveno područje primjene kreativna mišljenja u rje- 
Šavanju problema i postizanju proboja na putu k bržemu dostizanju onoga što želite, od- 
nosno ostvarivanje nekoga životnoga ili poduzelničkoga cija ili ciljeva. Prvotno morate ja- 
sno specificirali i zapisali ciljeve, što je jedan od najučinkovilijih načina akliviranja veših 
kreativnih snaga nužnih za rješavanje iskrsnulih problema na putu prema vašemu cilju. 


Identifikacija problema: Uspješni ljudi na probleme reagiraju pozitivno i konstruktivno, oni 
Su kreativniji, što su problemi žumiji i što više investiraju u njihovo rješavanje. Ključ za ak- 
liviranje kreativnosti u rješavanju problema njegovo je jasno identificiranje, definiranje i za- 
pisivanje, pri čemu se česlo može ustanovit da je riječ o spletu problema ili pak jednomu 
problemu koji se sastoji od više manjih sastavnica. a ponekada, rješenje nekoga parcijal 
noga problema može dovesti do rješenja čitave problemalične situacije. 


Postavljanje pitanja: Najbolji su savjetnici provokatori koji postavljaju svrhovita i neugodna 
pitanja. jer dobro formulirana provokativna pitanja aktiviraju sve misaone potencijale, pa 
ako želite potaknuli svoju krealivnost, morate i sami postavljati neugodna pitanja, pri čemu 
ćete se začudili koliko ćete postali krealivniji kada, primjerice, sve aspekte svoga života 
počnete promatrali tako kao da biste mogli, kada biste hijeli, početi iznova, i lo sa znanji 
ma i iskustvima koje ste u međuvremenu stekli, 


Rezultati jednoga američkoga empirijskoga istraživanja (li.123.51r.37) koje je provela čuvena 
američka National Federation of Independent Business (Nacionalna federacija neodvisna 
biznisa), egzakino pokazuju da najveći broj poduzetnika do svojih ideja za proizvode ili uslu- 


ge dolazi iz prijašnjega zaposlenja, a najmanje na temelju školovanj, ji Gi 
izvoru ideja njihovu relativnu sudjelovanju) radom večine predočena: Kk E etna 
+ Izprijašnjega zaposlenja (42%). 
+ Na temelju osobnih interesa i afiniteta (18%). 
+ Sijecajem okolnosti - sasvim slučajno (10%). 
+ Na temelju različiih sugestij ( 8%). 


Na temelju prijedloga prijatelja il rodbine ( 6%). 


Identifikacija resursa (poduzetnik definira potrebita ulaganj lizaciju ideje; ji 
“ ja u realizaciju ideje; utvrđuje 

što od toga već ima, a što mora nabaviti: razmišlja o kupci : ici 

kodona izmišlja o kupcima, dobavljačima, radnicima, 


Ulazak u biznis (poduzetnik registrira biznis, nabavlja prostor i opremu, iraži potrebite 
dopusnice i guglesnosti nužne za početak rada, šalje uple dobavljačima i analiza njiho- 
ve ponude, šalje ponude kupcima i čeka narudžbe, ugovara nabavu sirovina i materi 

ugovara prodaju s kupcima i slično); > pool: 


Početak rada (poduzelnik je dobio rješenja za rad i dopusnice nadležnih inspekcij 
Službi te započinje biznis s nadom da će se dobra očekivanja i praktično ostventi pa 
se već u prvim ljednima vidjeti jeli to dobar posao ili poduzelnički promašaj): te 
Borba za opstanak (poduzelnik se pokušava etablirali na tržištu, što pretpostavlja izbje. 
gavanje pogrešaka, čak i malih neopreznosti koje mogu bili kobne za njegov polhvat, pa 
može bili spreman dobivali i gubiti le se može dogodili da mora modificirati ideju ili je 
potpuno napustiti i započeli s novim poslom); 


m 


o 


Izvori poduzetničkih ideja. Sve tranzicijske zemlje boluju od nedostalnosti dobrih poduzet. 
ničkih ideja, a još više od insuficijentnosti jeftina kapitala potrebita za njihovu realizaciju. Tije- 
kom svoga dugogodišnjega bavljenja edukacijom studenata te prakličnim problemima podu- 
zetništva, sačinio sam katalog s više od dvije lisuće poduzetničkih ideja, elaboriranih do razi- 
ne sinopsisa poduzelničkih projekata (biznis-planova) koji se relativno lako mogu osmisliti u 
konačne projekte, sukladne konkretnim tržišnim, financijskim, tehničko-tehnološkim i inim po- 
ticajnim i ograničavajućim činiteljima određene makrolokacije i mikrolokacije te objektivnim 
mogućnostima svakoga interesenta. odnosno polencijalnoga poduzetnika. 


Od dvije tisuće ideja iz moga kataloga, stotinjak njih još nitko nije niti pokušao realizirati, i to 
ne zato šlo se nilko nije sjetio lih ideja. nego zato što još nije došlo njihovo vrijeme, odnosno 
zato što se još uvjek ne mogu dobro prodati. Iz ovoga slijedi poučak: svaka poduzelnička 
ideja (u obličju dobre poslovne prigode) ima svoje vrijeme, svoje mjesto i, dakako, svoju cije- 
nu. S time u svezi. Marijen Cingula (il.21.s1r.43) konstatira da je najzanimljivije pitanje kako 
doći do poduzetničke :deje, jer ideju ćovjek nosi u sebi i nije uvijek svjestan da ona postoji, 
ponekad se netko danima muči oblikovanjem ideje, a ponekad ideja jednostavno padne na 
pamel, ali stvaralačko mišljenje koje rađa ideju dugolrajan je i složen proces koji se zbiva u 
čovjekovoj svijesti i podsvijesli le ga zaokuplja potpuno. 


Mnoštvo je poduzetničkih ideja i ima ih posvuda, ali je malo zanimljivih i vrsnih, odnosno onih 
koje se mogu osmisliti kao tržišno izgledne poslovne prigode. U razvijenim \ržišnim gospo- 
darstvima izgrađeni su pulovi svrhovita susreta poduzetničkih ideja s potrebitim kapitalom, 
odnosno pulovi njihove učinkovite realizacije. Tamo je mnoštvo poduzetničkih agencija koje 
iz različitih izvora prikupljaju. zatim obrađuju i selekcioniraju, poslovno ocjenjuju, dizajniraju i, 
konačno, plasiraju poduzetničke ideje kao izgledne poslovne prigode svim zainteresiranim 
klijentima - poduzetnicima te ih savjetodavno prate sve do njihova uhodavanja u posao. Ta- 
kođer, mjerama makrogospodarske poliike razvijene zemlje tržišnoga gospodarsiva poliču i 
financijski podupiru razvitak maloga poduzetništva, izgrađuju tržišne mehanizme i poduzet- 
ničku infrastrukturu te stvaraju povoljnu poduzetničku klimu za svekoliki razmah privatnih po- 
duzetničkih inicijativa. 


Već lri godine posjedujem registriranu vlastilu tvriku za intelektualne usluge te poslove obič- 
no dobivam u jakoj domaćoj i inozemnoj konkurenciji putem javnih nadmelanja, ali samo onih 
koji nisu unaprijed namješteni za nečije prijatelje ili paradržavne inslitucije te za navodno 
kompetenine i jako skupe strane eksperte (do sada sam radio samo za Hrvalsku banku za 
obnovu i razvitak i Hrvatski zavod za zapošljavanje). Konkretnu potporu (pod istim uvjetima) 
imao sam samo od nekih svojih visokopozicioniranih prijatelja i mojih bivših studenata koji su 
sponzorirati publiciranje nekih mojih knjiga, dok su pri tomu neki moćnici dobrano ometali. 
Već niz godina organiziram različite seminare, tečajeve i ine oblike edukacije te poglavito 
konzaliinški pomažem našim poduzetnicima prigodom izbora i realizacije njihovih ideja. U 
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asocijativne odgovore: cvijet - radost — djeca - vjenčić - herbarij, što znači da uz cvjećar- 
nicu valja pokrenuti radionicu u kojoj ćete djeci pomagati i naučiti ih kako brinuti o biljka 
ma, prepoznavati ih, prešati i slično. 


Metoda metafore: Ovom melodom spajamo dva potpuno različita pojma ili stvari koje inače 
ne idu zajedno te tako smišljamo neobične ideje, a lime i nove prijedloge. Primjerice, tre- 
bale novac za kupnju novoga slroja kojega kanite priskrbiti prodajom svoga staroga 0sob- 
noga automobila le brzo dolazite do zaključka — metafore: prodati slari automobil isto je 
kao i mačku naučili pjevati. Razmislite o prvomu dijelu metafore (automobil je star, ružan, 
derutan, ali još služi svrsi), zalim njezinu drugomu dijelu (niko ne uči mačke pjevali, jer 
ona znade samo mijaukati, čak i kađa pojede kanarinca) te svoja zapažanja pokušajte po. 
vezati. Vjerojatno ćete zaključili da stari automobil možete poklonili sinu Koji ima vlastiti 
kafić, pa će mu dobro poslužili za nabavu, a vi ćete potražili neki drugi izvor financiranja. 
Inače, melaforična razmišljanja pomažu selekcioniranju prvolnih zamisli te upućuju na 
mogućnosti, primjerice, sinu ćete pokloniti automobil, a on će vam povoljno posuditi svoj 
novac za kupnju novoga slroja ili slično. 


Metoda imitacije: Oponašanje drugih može bili jako djelotvoran način stvaranja uporabljivi! 
ideja. Kalkada je dobro izravno oponašati tuđu ideju, ali je puno bolje ako se mogu uočit 
nedostaci tuđih ideja te ih u vlastitoj izvedbi otklonili, odnosno unaprijediti ideju ili rješenj 
nekoga problema. Tako inovativne imitacije temelj su razvitka zemalja Dalekoga istoka i 
Japana, posebice u automobilskoj, elektronskoj i kemijskoj branši (latinska sentencija ka- 
že da je ljudski griješiti, ali je polpuno idiotski ponavljati iste pogreške). Značajan izvor kre- 
ativnih ideja može se pronaći u pogreškama drugih, jer analizom tuđih pogrešaka može- 
mo doči do odgovora na pitanja o tomu što uzrokuje nedostatak, kako ga možemo izbjeći 
te kako nedostatak pretvoriti u prednost. Najbolji je primjer prvo osobno računalo ZX Spe- 
cirum, britanskoga izumitelja C. Sinclairea koji je svoju genijalnu ideju realizirao s niskom 
razinom izvedbe i relativno brzo bankrotirao. dok je kreativna imitacija te ideje dovela do 
uspjeha brojnih tvrtki e izazvala pravu revoluciju na tržištu osobnih računala. 


Metoda vodoravna razmišljanja: Pojednostavljeno, u prikladnoj tablici s četiri kolone (pod- 
ručja zanimanja) i u svakoj više varijabli, vodoravnim nasumičnim izborom pokušavamo 
doći do neke ideje ili rješenja problema. Primjerice, četiri kolone mogli bismo nasloviti kao: 


1. Mogući poslovi, a varijable bi mogle biti: 
salon rublja, resloran, aerobik-centar, salon odjeće i oglašivačka agencija; 
2. Mogući korisnici, a varijable bi mogle 
domaćice, studenti, učitelji, umirovljenici i medicinske sestre; 
3. Mogući problemi, a varijable bi mogle 
skupe knjige, nevježbanje, jutamji umor, strah od bolesti i dosada; te 
4. Mogući kanali prodaje, a varijable bi mogle bili: 
televizija, trgovina, Interne, časopisi i telefon. 


Slučajnim vodoravnim izborom (pojvezujemo - kombiniramo četiri područja te pokušajmo 
pronaći ideju ili riješili problem. Pretpostavimo da dobijemo kombinaciju: aerobik-centar — 
medicinske sestre - jutarnji umor - časopisi, pa bi moguće rješenje moglo biti: medicinske 
sestre informirati o mogućnoslima aerobika, odnosno problema vježbanja pomoću stručnih 
časopisa. Rješenje bi moglo biti i: otvoriti aerobik-centar u krugu ili blizini bolnice te djelatno 
vrijeme centra — termine vježbanja prilagoditi radnomu vremenu medicinskih sestara. 


Zaključak. Empirijski je dokazano da su inovativnost i kreativnost bilna obilježja poduzelnika 
i relevantne sastavnice poduzelništva. Međulim, sam poduzelnik ne mora biti inovator, ali 
mora bili dostatno inovalivan i kreativan za prepoznali tržišno zanimljivu ideju, osmisliti je, 
promovirali i realizirati. Postoji više načina traganja za idejama: razmišljanje je način koji ne 
Zahljeva nikakva ulaganja, do ideja se može doći posjetima sajmovima, šelnjom ulicom, pro- 
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Hobi (eko imate neke korisne zabave ili pasije u kojima ste dostatno vrsni, 
izvidite možete li neki od vaših hobija poslupno pretvarati u neku proizvodnu 

ili uslužnu komercijalno isplativu djelatnost); 

Darovitost (ako znadele, primjerice, vrsno slikali, crtati, dizajnirati, pisati, čitati, 
živati, plesti, kukičati ili ste vični nekomu drugomu rukotvorstvu, pokušajte to 
usavršili, a potom i komercijalizirati); 

Stručnost (sko radite u nekoga poduzelnika i tamo ste vrstan i priznat stručnjak 
svoga posla, dajte olkaz, otvorite vlasliti biznis i počnite radili za sebe posao koji 
sle do lada radili za drugoga): 

Prigode (pogledajte kako drugi rade i što tržište traži, pa procijenite možete lii 
vi uskočili s nekom idejom. odnosno pronaći neku dobru prigodu za sebe); 
Pronalazaštvo (sko imate istraživačkoga, izumiteljskoga. kreacijskoga ili možda 
inovacijskoga dara. pokušajte izumili nešto što ćete moći sami proizvodili i tržiti 
u vlastilu aranžmanu: te 

Ostalo (ako nemate na raspolaganju ništa od predočenoga, pokušajte ući u neki 
dobar ortakluk, ili pak preslikajte - stvaralački kopirajte neku tuđu ideju u obličju 
neke dobre vlaslile inačice). 


Oslobođena misaona energija svekolika pučanstva (poduzetnika, menadžera, znanstvenika, 
istraživača i inih stručnjaka) zemalja u tranziciji nepresušno je vrelo poduzetničkih ideja i vi- 
talni resurs njihova gospodarskoga razvilka, pa one tranzicijske zemlje koje prepoznaju takvu 
šansu na dobru su putu u društvo demokralskih poduzetničkih gospodarstava razvijena svije- 
ta. Mnoge hrvatske liskovnice (časopisi, dnevnici i ljednici) intenzivno su se uključile (znatno 
više nego naše radijske i televizijske postaje) u proces javnoga informiranja i educiranja sve- 
kolika pučanstva u svezi različilih aspekata poduzetništva, čime daju nemjerljiv obol pozitiv- 
noj biznis-infekciji, zatim razvitku hrvatske poduzetničke demokracije te stvaranju povoljnije 
poduzetničke klime. 


Metode generiranja ideja. Mnogi bi željeli ući u poduzetništvo i od loga dobro živjeti, ali us- 
pjeh će postići samo neki, i to oni koji su poduzetnički kreativni i koji realiziraju neku tržišno 
zanimljivu i profitabilnu poduzetničku ideju. Problem je u tomu kako izabrati poduzetničku 
ideju, odnosno djelatnost kojom se kanimo bavili. Možete dugo razmišljati, možete zamoliti 
prijatelje ili članove obitelji za pomoć, možete se obralili stručnjacima ili savjelnicima da vam 
predlože što je na nekomu području deficitamno i slično, a sve to može uspjeli, ali i ne mora. 


Metoda asocijacije: 
slika, riječi 


slično, a ispitanici čim prije izg 
no sve ono na što ih dotična ri 
Lik da ste vlasnik cvjećamnic 
privući još više kupaca, ali ne znate što učinili te poki irati ili od i . 
pine isplanika vale asocijacije na je. primjera, odjel Roaimo da Susa odgo 
ka 6 provrkar Rs God sat — mladenci, što znači da posao možete usmjeriti na opremanje 

£ Svećanosii i razlčiih priredaba cvjelnim aranžmanima. Možete dobiti i 
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nom, od četiri do sedam osoba) ta zahljeva stručnu i profesionalnu heterogenost sudioni- 
ka zbog veće kreativnosti. Dobivene se ideje postupno sužavaju i specifiiraju, a pisana 
se komunikacija može dopunili i usmenim razgovorom. Sudionicima se daju papiri s tri i 
više redaka za zapisivanje ideja, a svaki od njih daje tri moguća rješenja ili ideje u roku pet 
minuta te svoj papir prosljeđuje dalje. Listovi tako kreću kružno, pa se na lri zapisane ide- 
je. dodaju tri nove koje mogu slijediti prethodno zapisane ili biti polpuno nove. Papiri kruže 
Sve dok svaki sudionik ne zapiše 18 ideja (šest puta po tri ideje). Ovisno o broju sudionika 
može se doći i do više od slolinu ideja, a dobivene ideje, na izvornim obrascima, svaki su- 
dionik vrednuje, odabire tri najbolje, pa se na lemelju toga sve prikupljene ideje rangi 


Metoda sjednice ideja: Slična je brainstormingu i brainwritingu, s time što se na sjednicu 
ideja, osim stručnjaka i eksperata, pozivaju i svi zaposlenici. Zasniva se na određenim 
pravilima koja trebaju biti istaknuta lijekom njezina provođenja (primjerice, budite opušte- 

mislite što više ideja, poželjni su neobični prijedlozi, svoje ideje povežite s idejama 
drugih, nemojte komentirati niti vrednovali ideje, nemojte kritizirali, nema autorslva ideja, 
svoje zamisli iznesite bez detalja, najvažnija je količina ideja i slično). Dakle, svakomu je 
omogućeno iznošenje svojih ideja, bez obzira na radno mjesto i stupanj obrazovanja. Na- 
ime, dokazano je da ljudi s najnižim obrazovanjem i najnižom složenošću poslova znaju 
predložiti jako korisne ideje. Njihovi prijedlozi nisu sročeni i oblikovani kao prijedlozi struč- 
njaka, pa nazočni eksperti takve neartikulirane ideje mogu i oblikovati do razine njihove 
poduzetničke prepoznatjivosti. Sjednicu ideja mali poduzetnici moraju shvatiti samo kao 
jednu fazu u artikulaciji ideja kojoj slijede ili prethode razgovori s prijateljima i poznanici- 
ma, rodbinom, članovima obitelj, vrsnim stručnjacima, kako bi se nedostatno artikulirane 
ideje mogle oblikovati do razine njihove moguće realizacije u tržišno zanimljiv pothvat. 


poduzetničkih ideja. Bez obzira kako ste došli do neke poduzetničke ideja, nijednu 
jih ne možete odmah realizirati, odnosno pretvoriti u tržišno zanimljiv i profitabilan posao. 
Prije realizacije svaku ideju valja podvrgnuli postupku raščlambe, za što je potrebito određe- 
no vrijeme, a i ponešto novac. To je često dug i skup postupsk te se obično pravi kompara- 
tivna analiza između više raspoloživih ideja, kako bi postupak rezultirao barem jednom prih- 
valljivom ili najprihvatljivijom idejom. Nakon provedene raščlambe ideja se oblikuje u konkre- 
tan posao i lek nakon toga realizira, pa se može dogodili da prvotna zamisao bude sasvim 
izmijenjena i preoblikovana. Stručnjaci i agencije koje se bave prikupljanjem ideja. također, 
prvotno provode njihovu usporednu analizu te buduće poduzetnike koji ih hoće kupiti odmah 
upućuju u moguće prednosti, ali i u nedostatke konkrelne ideje. Analiza ideja mora obuhvatiti 
različite aspekte ili rizična područja vezana uz ideju kao potencijalno mogući posao, i to: 


Analiza tržišnih aspekata: Analiza ideja s tržišnoga stajališta mora dali odgovore na pitanja 
o tomu postoji li potreba za proizvodom ili uslugom, tko su nositelji potrebe, kakve su im 
platne mogućnosti i živolni standard, koliko ih ima, kakva je konkurencija na ciljnomu tržiš- 
tu, možete li proizvodom ili uslugom uljecati na promjenu potreba i navika ljudi i slično. To 
su samo neka od pitanja na koja morate pronaći dostatno afirmativne odgovore da bi ste 
pristupili realizaciji ideje. Budući da tržište valorizira svaku poduzetničku aktivnost te prih- 
vaća ili ne prihvaća proizvod ili uslugu, svaku ideju valja dostatno osvijetliti sa svih tržišnih 
aspekata, odnosno dati što pouzdanije odgovore na relevantna tržišna pitanja. 


Analiza pravnih aspekata: U sklopu analize pravnih aspekata značajno je provjeriti propise 
i pravne norme te eventualna ograničenja za djelatnost kojom se kanite baviti (primjerice, 
u nekim zemljama zabranjen je prijevoz nafte cestama, drugdje je zabranjena sječa šuma, 
negdje je teško regislrirati tvriku, negdje je komplicirano ishoditi graditeljsku dopusnicu, 
negdje je teško riješili imovinskopravne odnose na lokaciji i slično). Nužno je provjeriti pro- 
pise o računovodstvu, o zaštiti imovinskih i drugih prava te ine propise koji se odnose na 
realizaciju ideje. Česti su i problemi sa zaštitom intelektualnoga vlasništva le s korištenjem 
određenih slova i brojeva (primjerice, Peugeot je zašlilio slovo O u nazivu tvrike i brojeve 
U nazivu svih svojih modela). Nepoznavanje poduzelničke legislative (propisa), a samim 
lime i nepridržavanje propisima može dovesti do nepredviđenih troškova (sudskih odšteta, 
kazni i slično), ali i do propadanja tek započeta posla. 
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i tevizijskih emisija o poduzetništvu. Sve se te prepory. 
ieom ili praćenjem radijskih ili televizijskih emisije ništvu. Sve se te p 
Ko ipak, mogu Masist u nekoliko karakterističnih metoda traganja za idejama, i to: 


. Aktivna metoda (\raga se za idejama iz svih mogućih izvora); 
+ Pasivna metoda (prikupljanje, preuzimanje, obrada i prilagodba 
već postojećih ideja): 

Interna metoda (analiziraju se intema izvje: 
rasprave i slično); le: ; ; 
Metoda prijedloga (analiziraju se prijedlozi stručnjaka, suradnika 
ili zaposlenika); 


i ji ji ičkih ideja (metoda asocija. 
Metode prikupljanja ideja. Osim metoda generiranja poduzetničkih ideja (met ja 
cije, mmelsda Pjakni, melo imitacije le metoda vodoravna razmišljanja) koje se temelje 
na tehnikama kreativna mišljenja i koje se mogu provoditi pojedinačno, pa poduzelnik može | 
sam kreirati dobru ideju. Međulim, za različite polrebe u ekonomiji se često rabi još mnoštvo 
metoda koje mogu poslužiti i za prikupljanje poduzetničkih ideja. a zajedničko im je to što za- 
hlijevaju limski rad. Među inima, u literaturi se najčešće elaboriraju i u praksi rabe sljedeće: 


išća, ankete, upitnici, 


Delfi metoda: Dobila je ime prema grčkomu svetilištu u kojemu je djelovala čuvena proroči. 
ca Pilija. Njezina su proročanstva bila takva da su se uvijek obistinila, jer su bila višeznač- 
na, primjerice, prije odlaska u rat, ona bi vojskovođama proricala: ići ćete vratiti se nećete 
u ralu poginuti. Ovisno o tomu kako presložite rečenicu ili gdje stavite zarez, proročanstvo 
će se uvijek obistiniti jer sadrži sve dobre i loše mogućnosti ratnoga ishoda. Suvremenoj 
delfi melodi i predočenoj legendi zajedničko je samo to što je i meloda donekle proročan- 
ska. Naime, ona pretpostavlja slanje pisanih upitnika na adrese veće skupine stručnjaka 
te traženje njihovih proročanstava o nekomu problemu (u ovomu slučaju o poduzelničkoj 
ideji ili idejama). Pojednostavljeno, voditelj istraživanja na adrese izabrane skupine pozna 
tih stručnjaka pošalje dopise s pitanjima na koja svaki od nji neovisno odgovara. Kada se 
dobiju odgovori, oni se obrade i ponovno šalju, ali sada s odgovorima koje su svi ispitanici 
dali. Oni stručnjaci koji su prvi put bili neodlučni. mogu promijeniti mišljenje, tako da sada 
veća skupina slručnjaka identično odgovon na pojedina pitanja. Postupak se ponavlja ne- 
koliko puta, tako da su na koncu golovo svi odgovori približno identični. Međutim, podu 
zelniku početniku teško je animirati vrsne stručnjake, pa se svom melodom obično koriste: 
velike tvrtke, dok mali poduzelnici u stručnim časopisima mogu pratili statistički obrađena 
takva istraživanja i njima se koristit 


Brainstorming metoda: Riječ je o jednoj od skupnih metoda kreativna mišljenja (poznata i 
pod nazivom oluja mozgova), Ideje su rezultat prijedloga, komentara i sugestija drugih u 
procesu interakcije le se zbog svoje jednostavnosti i prakličnosti često primjenjuje (aulor 
je metode američki psiholog A.F. Osborn). Provodi se u skupini od šest do dvanaesi slru- 
čnjaka, a bilno je da i voditelj bude stručna osoba. Voditelj zakazuje sastanak koji ne smi- 
je trajati dulje od dva sata, a sam voditelj, osim stručnosti, mora znati motivirati, usmjera- 
Va odes prortelo rasprave. Pozvani stručnjaci raspravjaju o zadanoj temi na opuš- 
ten i ležeran način i svatko ima pravo predložili svoju zamisao. Nijedna se ideja ne smije 

i luckasla, jer ponekada upravo iz takvih ideja rađa se 

mojih onaska projidiralu, lako da in svi nazočni mogu 

pomne raščlambe. Neke postaju privallive ek nakon odredena wamana. neke mogu Boi 


gledali kao no: k bili potpuno nove, pa j i : A 
da prikupljanja ideja. Pa je stoga brainstorming jako zanimljiva meto- 


pučanstva. Unatoč tomu, poduzetnik mora biti svjestan svojih vlastitih mogućnosti, želja, po- 
godnosti — prednosli i slabosti te ne ulaziti u biznis ako prelhodno rije dao redne odgovora 
na tržišna pitanja (što, za koga, gdje, kada, kako i slično proizvodili, tržiti ili usluživati). Prim- 
jerice, ako u blizini predviđene lokacije već postoji isti biznis, valja analizirati prodajno tržište i 
vidjeti ima li potrebe za još jednim takvim biznisom, odnosno hoće li dotično iržište moći ap- 
sorbirali svu ponuđenu robu. 


| poduzetnicima počelnicima jasno je da se u konkurencijsku utakmicu valja upustiti samo 
ako se na temelju doslatnoga broja vrsnih tržišnih infomacija može procijenili da su u dotić- 
nomu području jači od supamika. Ideju valja vrednovati i sa stajališta potrebitih ulaganja u 
odnosu na očekivana zadovoljstva - salistakciju izraženu visinom profita. Ako su odgovori na 
ova i ina pitanja afimativni, ideju valja prihvatiti, a ako neka pitanja nisu jasna, ili nemate do- 
statno argumenata za afirmalivne odgovore, nije pamelno ući u realizaciju takve ideje, 


1 najbolja ideja ne mora se pretvorili u dobar, posebice ne u profitabilan biznis. Među inima, 
konačni uspjeh ideje ovisi i o vremenu, mjestu i načinu njezine realizacije, odnosno odgovora 
na sva relevanina pilanja iz područja analize poduzetničkih ideja. Također, realizacija ideja 
ulječe na gospodarski razvoj i blagostanje svakoga društva te zbog toga država posebnim 
mjerama potiče poduzetništvo te poduzelnicima počelnicima odobrava određene povlastice 
(primjerice, smanjene poreza i carina, povlaslice pri zapošljavanju pripravnika ili invalida, po- 
vlastice prigodom pokretanja konkrelnog posla na određenomu području, kao što su otoci ili 
ratom stradala područja i slično). 


Kako bi se rizik sveo na najmanju moguću mjeru i izbjegla neugodna iznenađenja, poduzet. 
nik mora izraditi i poduzetnički projekt ili biznis-plan, sam ili uz pomoć stručnjaka. Projekt je 
svojevrsni elaborat koji odabranu i oblikovanu ideju osvjetljava glede potrebitih financijskih 
sredstava (stalnih i obrtnih sredstava), polrebitih materijalnih i ljudskih resursa, potrebita vre- 
mena za aktivizaciju i slično. Projekt nije potrebit samo poduzetniku: za njega su zaintere: 
rane banke, dobavijači, partneri. budući zaposlenici i drugi koji će uz pomoć projekta ocij 
moguće rizike svoga ulaska u nečiji posao. Projekt je svojevrsni posljednji stupanj analize 
budućega posla i mogućnost poduzetnikova odustajanja, posebice sko je u ovoj fazi i on sam 
sumnjičav i neodlučan, jer će tako izgubiti manje, nego ako bude prisiljen odustati u fazi akti- 
vizacije ili eksploatacije projekta. 


4.2. PODUZETNIČKI POTHVAT 


Poduzetnički je pothvai spoj dobre poduzetničke ideje u obličju poslovne prigode i dostatna 
kapitala. Prvotno, poduzetnik ima (ili pribavlja) ideju koju drži dobrom poslovnom prigodom, 
ulaže vlasliti ili pozajmljeni novac (inveslira), nabavlja stalna i obrtna sredstva, zapošljava 
ljude, organizira i vodi biznis le obavlja još mnoštvo poslova s nakanom ostvarenja svoje po- 
duzelničke vizije, misije i ciljeva. Riječju, spojem ideje i kapitala, poduzetnik realizira zamiš- 
ljeni pothvat: organizira proizvodnju, trženje ili usluživanje, pokušava zadovoljiti neku polro- 
Šačku potrebu, povratili uloženi kapilal, kontinuirano zarađivali za život (za sebe i svoju obi- 
telj) te dalje razvijati svoj biznis. Stara mudrost kaže da ćeš nova mora moći otkrili tek kada 
stekneš dostatno hrabrosti iz vida izgubiti obalu. Glede spoja ideje i kapitala, poduzelniku 
stoji na raspolaganju čeliri inačice, pa obično spaja: 


+ Vlastitu ideju s vlastitim kapitalom; 

+ Vlastitu ideju s tuđim kapitalom; 

+ Vlastiti kapital s tuđom idejom; te 

+ Tuđu ideju s luđim kapitalom; 
U razvijenim tržišnim gospodarstvima kapital i ideje susreću se uhodanim putovima i kanali- 
ma, jer postoje brojni financijski izvori gdje se može pozajmiti novac, ali i mnoštvo je konzul- 
tantskih poduzetničkih agencija što nude gotove ideje i savjete o različitim poslovnim proble- 


Analiza tehničko-tehnoloških aspekata: Analizom tehničko-tahnoloških aspekata prvolno 
valja utvrditi postoje li strojevi ili oprema kojom možete učinkovito obaviti željeni proces 
proizvodnje. odnosno stvaranja konkretna proizvoda ili usluge. Valja saznati je li bolje ra- 
biti kapitalno-intenzivnu ili radno-intenzivnu tehnologiju. odnosno suvremena ili nešto sla. 
rija tehnološka rješenja, hoćete li nabaviti domaću ili slranu opremu, hoćete li nabavili pot- 
puno nove ii rabljene slrojeve i slično. Valja saznali gdje. na koji način i pod kojim uvjeti 
Ma možele kupili - nabavili opremu za željeno tehnološko rješenje le utvrditi kakva su 
jamstva glede servisiranja i održavanja dolične opreme. Sve su (0 bitni činitelji koji mogu 
pridonijeli uspješnosli budućega posla, otežali ga ili potpuno zapriječiti. 


Analiza financijskih aspekata: Ovom analizom valja utvrditi kolika su, kada i kakva sredst. 
va polrebila za nesmelanu realizaciju ideje. Poduzelnik mora znati ima li dostatno vlastitih 
sredstava te kako će, ako zatreba, doći do polrebila kapilala, kako bi mogao pravodobno 
udovoljavati svim plaćanjima tijekom aktivizacije svoga projekta (prostor, oprema, sirovi. 
ne, materijal, radnici i slično), sve do naplate prvih polraživanja od prodanih proizvoda, ro- 
be ili usluga. Valja izvidjeti može li se pronaći partner, ili pod kojim uvjetima posudili sred. 
stva od banaka, financijskih ustanova ili dobavljača i slično. 


Analiza kadrovskih aspekata: Uz analizu tehničko-tehnoloških aspekata djelomično je po- 
vezana i analiza kadrova, i to u dijelu zahtjeva za nužnim brojem i kvalifikacijskom struk- 
lurom radnika koji će radili na konkrelnim slrojevima. Inače, analiza kadrovskih aspekata 
Obuhvaća utvrđivanje broja, kvalifikacije potrebitih znanja, sposobnosti i vještina budućih 
zaposlenika, pa i samoga poduzelnika kao nositelja realizacije ideje. Danas, kod nas i u 
većini zemalja svijeta, na tržištu rada ponuda radne snage veća je od njezine potražnje, 
ali uvijek posloje i određena deficitarna zanimanja kojih nema doslatno u nekim dijelovima 
svijeta ili pojedinim regijama neke zemlje (primjerice, u nas i u svijelu danas su osobito 
deficitama zanimanja iz područja informatike te iz područja menadžmenta). 


Metode višekriterijskoga odlučivanja: Prigodom aralize ideja, među inima, valja koristiti i 
matematičke metode višekriterijskoga odlučivanja, primjena kojih zahtjeva obvezanu po- 
moć stručnjaka, šlo povećava troškove procesa analize i oblikovanja ideja. Istodobno, te 
metode pružaju mogućnost izbora najbolje ideje i smanjuju rizike budućega posla, jer im 
je suština u pronalaženju optimalnih rješenja, odnosno ideje koja je najbolja sa stajališta 
različilih kriterija te mjerila kojima se ocjenjuje prikladnosi rješenja. Pojednostavljeno, na- 
kon izbora važnih kriterija, valja ih rangirati, a to znači odredili stupanj njihova značenja, u 
čemu nam mogu pomoći samo različite matematičke metode. 


Primjerice, u slučaju projekta perilica za pranje posuđa, poduzetnik mora razmišljati o 
mnoštvu kriterija, kao šo su: veličina stroja, izgled stroja, potrošnja energije, utrošak vo- 
de, ulrošak sredstava za pranje, broj operacija, vrijeme pranja, duljina jamstva, pogodnost 
održavanja i servisiranja, cijena i slično te ih matematičkim metodama rangirati i onda se 
odlučivati za određeno rješenje, odnosno kombinaciju izabranih kriterija (obilježja proizvo- 
da) prigodom realizacije ideje. No, bez obzira tko i kako provodi analizu ideje te iko i na 
koji način je oblikuje, poduzetnik je taj koji donosi konačnu odluku, a to znači preuzima od- 
govornost i rizike za uspjeh posla. 


Poduzetnička inicijativa. To je inicijalni poticaj za započinjanje nekoga biznisa od kojega se 
očekuju pozitivan gospodarski rezultati (ponajviše zapošljavanje i Prof - zarada). Inčjalnu 
želju za realizacijom novih poslova i smjelost ulaska u poduzelničke izazove ima samo mali 
broj ljudi - poduzelnika. To su inovativne i kreativne osobe koje se ne mire se poslojećim 
slanjem i stalno žele nešto novo le pokušavaju mijenjali svijel. Prema nekim istraživanjima 
takvih je najviše oko 3 do 5 postotaka cjelokupne ljudske populacije (poduzetnički je duh pre- 
težilo prirodni dar koji pokreće i mijenja svijet). Poduzetnička inicijativa ima prednost pred ka- 
Pitalom, jer bez nje kapital bi bio samo hrpa novom vrijednošću neoplođena novca. 


goduzelnička je inicialiva vječita borba proliv mrtvila i učmalosti, ona pokreće kapital i omo- 
gućuje mu oplodnju, ona pridonosi gospodarskomu i cjelokupnu rastu, razvoju i blagostanju 


CI 


koncepcijsko promišljanje, sistematičnost, sklonost riziku, sposobnost delegiranja, orjen, 


taciju na budućnost, fanteziju i slično. nan 
stvarat i rasta i razvoja bizni valazimo poduzetnika 

j: rasta i razvoja biznisa obično ni 0 | nika stva. 

: Pala Koh brzo ooo kao 1 poduzetnik pionir, ali je manje sklon riziku, koristi pionir. 

Gj jehe i pretvara ih u trajan uspjeh. dobar je organizator I no oijeniran, Od podu. 

zalničkih osobina posjeduje realizacijske sposobnosti, uvjerljivosi, ciljnu usmjerenog, 

analitičnost, odlučnost, stvaralaštvo i slično. 

ji idacije bizni kterističan je poduzetnik vod 

: Za fazu konsolidacije biznisa karak ik vodit 

Pop oeste težište stavlja na doje prona odnosa. ast mora 

i je je sklon kreativnosli i riziku. u; posjeduje sa 

Sina usposijetja dobrih međuljudskih odnosa. sposobnost komuniciranja, koorgi. 


nacije, motiviranja i timskoga rada le osobitu izraženu emocionalnost i slično. 


4.3. PODUZETNIČKI PROCES 

To je splet aktivnosti različitih sudionika koji sudjeluju u realizaciji konkretna poduzeli iči 
Pdešno odnosno u realizaciji neke poduzetničke ideje, utemeljena na tržišno izglednoj pos. 
lovnoj prigodi. Glede dubine i širine sudioništva u realizaciji neke poduzelničke ideje, odnos. 
no ostvarenja pothvata, utemeljena na tržišno izglednoj poslovnoj prigodi, u razvijenim gos. 
podarsivima, promatrano sasvim općenito, nalazimo veći broj sudionika bez kojih nema sus. 
tavna i učinkovita poduzetništva. Uz nužan stupanj djelotvorne osmišljenosti i izgrađenost 
poduzetničke infraslrukture, pogodnosti poduzelničke klime, izgrađenosti poduzetničke de. 
mokracije i svekolikih poduzelničkih sloboda, u razvijenim poduzetničkim gospodarstvima, uz 
mnoštvo interesnih varijacija i odnosa, nalazimo sljedeće sudionike poduzelničkoga procesa: 


Poduzetnici: Poduzetnici su pravne ili fizičke osobe koje na različite načine i različitim kom- 
binacijama relevantnih činitelja spajaju poduzelničke ideje s potrebitim kapitalom, 
ziraju poduzetnički pothvat, odnosno proizvodnju, trženje ili usluživanje, pokušavajući za- 
dovoljili neku potrošačku potrebu, povraliti uloženi kapita! i kontinuirano zarađivati željeni, 
odnosno što veći profil, pri čemu osobno preuzimaju sve rizike i odgovornost glede budu- 
čih učinaka (dobiti ili gubitaka) svoje poduzetničke aktivnosti. 


Inovatori: inovatori su pravne ili fizičke osobe koje posjeduju osobita znanja i/ili nadarenost 
za smišljanje i osmišljavanje novih tehnoloških rješenja, sirovina, materijala, strojeva, pri- 
bora, aparala, alata, proizvoda, usluga i slično te razlčilih novotarija u području proizvod 
nje, trženja il usluživanja. To su osobe koje obično nemaju ambicija (znanja, nadarenosti, 
novca i slično) svoju inovaciju realizirali u vlastitoj režiji. pa svoje patentirane ideje prodaju 
poduzelnicima koji preuzimaju sve tržišne i ine rizike realizacije njihovih zamisli - ideje le 
pri lomu jedni i drugi dobro zarađuju. 


Investitori: Investitori su pravne ili fizičke osobe koje svoj ili tuđi kapi ju plasi 
ori pital pokušavaju plasirati 
u različite novčarske transakcije ili poduzelničke pothvate s temeljnom nakanom dagašto 
bolje oplode, pa ga pod različitim uvjetima pozajmljuju poduzetnicima ili na druge načine 
profitno angažiraju. Naziv inveslitor u nas se pogrešno rabi kao istoznačnica za poduzet 
nik - ulagala, a na Zapadu inveslitori su zapravo prodavatelji novca — novčari (kupci 
ionica, kreditne banke, bondholderi, burzovni mešetari, različiti državni fondovi, inveslici 
ski fondovi ini sudionici na tzv. tržištu novca i kapitala). : 


Poduzetnički agenti: Poduzetnički su agenti 
gs jan 2 pravne 
i razlčiim kanalima pokušavaju učinkovito spoji i ke s izvori 
d i Ž s 1 spojili (posredovati) podi ike s izvorima 
ime u svea la ba cemu im nade i mnoštvo savjetodavnih Geta sućnin usluga + 
svoj dio ukupna profitnoga kolača. = soi na tomu, dakako, pokušavaju zaraditi - uzet 


ili fizičke osobe koje na različite načine 


Menadžeri: Menadžeri su visoko-educirani 


vajsju Vesnišivo od upravjanja) angažiraju za kamik poduzetnici (posebice oni koji 


raju za različite stručne poslove iz područja make“ 
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nja, a najčešće se manifeslira kroz proširenje proizvodnoga programa te robnoga ili usluže 
na asorimana. Praklički je moguća koncentrična diversiikacija (primjerice kado malotrgo- 
vac prehrambenih proizvoda organizira vlaslilu pekamicu kruha ili pak vlastiti peradnjak 
koka nesllica), vodoravna diversifikacija (primjerice, kada malotrgovac industrijskih pre- 
hrambenih proizvoda u svoj asortiman uključuje i tradicionalno proizvedene — domaće 
prehrambene proizvode) te konglomeracijska diversifikacija (primjerice: kada malotrgovac 
prehrambenih proizvoda otvara salon pokućsiva). 


Faza diferencijacije: Faza koja se temelji na osmišljavanju i lansiranju proizvoda if 
koji će na bolji ili drukčiji način poslužili potrošačkoj svrsi. Tržičlu se nude pretavada io 
luge što svojim obilježjima i inim performansama odgovaraju specifičnim potrošačkim že. 
ljama i zahljevima, odnosno na bolji način zadovoljavaju neku potrošačku potrebu. Riječ je 
o različitim inovacijama ili modifikacijama postojećih proizvoda ili usluga, sukladnih potro- 
šačkim zahljevima na pojedinim ciljnim tržištima. 


Faza krize: Ovu fazu karakteriziraju prvi simplomi zastoja djelatnosti i krize, Biznis je još uvi- 
jek tržišno prepoznatljiv, ali se polako pojavljuje zasićenost. Valjalo bi mijenjati način rada 
ili osmisliti zaokrele koji će biznis izvesti iz svojevrsne stagnacije, probuditi i osvježiti pos 
lovanje, valjalo bi uvesli nove proizvode, osmisliti novi marketinški program, izaći na nova 
tržišta ili poslovanje podijeliti na manje dijelove i neke od njih prodati i slično. Ako biznis 
dulje stagnira ili ga izjeda konkurencija, on može doći u nepremostivu krizu bez izlaza. 


Faza konsolidacije: Faza u kojoj poduzetnik pokušava prevladati krizu. Opća nestabilnost 
cijena, propuštanje dobrih tržišnih prigoda, loša radna atmosfera, slaba motivacija, lržišna 
zasićenost, samo su neki od simptoma krize koja, ovisno o biznisu, može potrajati i do 5 
godina. Glede konsolidacije, odnosno sređivanja silvacije i izlaska iz krize u praksi se naj- 
češće koriste mogućnosti radikalna smanjenja troškova, restrukturiranja ili strategijskoga 
repozicioniranja. 


Faza likvidacije: Ova se faza manifestira u siluaciji kada nastanu razlozi za prestanak biz- 
nisa. Provodi se zbog razjašnjenja odnosa koji nastupaju zbog nekoga od mnoštva zako- 
nom preciziranin razloga. Likvidacija je prestanak djelatnosti za koju je gospodarski sub- 
jekt regislriran. a provodi ga trgovački sud na području sjedišta tvrtke. Po završetku likvi- 
dacije biznis se briše iz trgovačkoga ili obrtnoga registra. 


Faza stečaja: Ova je faza posljedica duboke i nepremostive krize. Dakle, ako se u fazi likvi- 
dacije kriza ne prevlada. biznis ide u stečaj (sa ili bez mogućnosti konsolidacije). Prema 
Stećajnomu zakonu, taj se postupak provodi radi skupnoga namirenja vjerovnika stečaj 
noga dužnika, unovčenjem njegove imovine i podjelom prikupljenih sredstava vjerovnici- 
ma. Temeljni su razlozi stečaja nesposobnosi plaćanja i prezaduženost odnosno nespo- 
sobnost podmirivanja dospjelih obveza. Poduzetnik je nesposoban za plaćanje ako je u 
razdoblju od 30 dana obustavio svoja plačanja, a prezadužen je ako vlastiti kapital (glav- 
nica) ne pokriva postojeće obveze. 


Tipovi poduzetnika po fazama. Svakoj od pojedinih faza životnoga ciklusa biznisa odgova- 
ra i određeni tip poduzelnika, pa tako u literaturi (i.146.str.4) nalazimo i klasifikaciju poduzel- 
nika (i pripadajućih im osobina) primjerenih pojedinim fazama životnoga ciklusa poduzeća, 
odnosno životnoga ciklusa biznisa, i lo: 


+ Poduzetnik pionir: U fazi konstituiranja biznisa nalazimo poduzetnika pionira koji je 
sklon riziku i brzu odlučivanju, pun je ideja stvaralačke snage, nestrpljenja i nemira. Od 
poduzetničkih osobina posjeduje karizmatičnost, entuzijazam, vizionarstvo, sklonost ri- 
ziku, odlučnost, inovatorstvo, inicijalivnost i slično. 


Poduzetnik strateg: U fazi diversifikacije biznisa dominira poduzelnik strateg koji 
svjestan svih rizika, fleksibilan je i orijentiran prema budućnosti, poliče decentralizaciju i 
menadžerima ostavlja veliku slobodu odlučivanja. Od poduzetničkih osobina posjeduje 


n 


mima i aspektima, sve do razine ključa u bravi. No, poduzelnik je osoba koja vidi (osjeća) 
poslovnu prigodu, odnosno izazov da svojim proizvodom ili uslugom zadovolji neku platno 
utemeljenu potražnju, povrali uložena sredstva i kapital te ostvari veću ili manju dobil. Pody- 
zetniku nilko ništa ne jamči i sve ovisi o njegovu znanju i umijeću, jer (prema Henryu Fordu) 
nitko ne može istinski jamčiti za budućnost; najbolje što možemo jest odmjeriti izglede, pred 
vidjeti moguće opasnosti, procijeniti vlastitu sposobnost suočavanja s njima i potom samo- 
pouzdano prijeći na planiranje. Poduzelnik živi pod stalnim stresom, pa mora bili osobito fizi. 
čki zdrava le psihički stabilna i otporna osoba. 


Izostanak dobili poduzetnik drži svojom odgovomošću, a svaki ga neuspjeh trosiruko poga. 
đa. i 10: materijalno - gubi novac, socijalno - gubi društveni status i psihološki - gubi duševni 
mir. Dakle, svaka poduzelnička aklivnost pretpostavlja spoj izgledne poduzetničke ideje — 
dobre poslovne prigode i doslatna kapitala (danas) u svrhu ostvarenja poduzetničke misije - 
zadovoljavanje polrošačke polrebe, povral uložena novca i ostvarivanje dobiti (sutra), pa lo 
današnje (sadašnje) ulaganje novca u svrhu sutrašnjega (budućega) oslvarivanja profita na. 
zivamo invesliranjem investicijskim procesom. Ako iko ima samo ideju, a nema dostatna 
injanje poduzetničke aktivnosti, onda se ni najbolja poslovna prigoda neće 
ako Iko ima samo novac, a nema dobru ideju koja će omogućiti njegovu trži. 


moći iskori ] g 
nu oplodnju, taj će novac oslali imobilan, zapravo mrtav kapital; konačno, ako Iko ima dobru 
ideju i dostatan novac, a nema hrabrosti krenuli u posao, laj nema poduzelničkoga duha, pa 


ih poduzetnički aktivirati. 


svoju ideju iili novac može prodati drugima k 


Spojem ideje i kapitala poduzelnik, zapravo, realizira poduzetnički pothvat, ali svaka podu- 
zelnička ideja nije istodobno i dobra poslovna prigoda, niti je kapital isključivi čimbenik nje- 
zine učinkovite realizacije. Ima dobrih ideja koje se mogu prvotno realizirali s desetak tisuća 
kuna (koje svatko može imali li lako pozajmiti), ali ima i onih u koje su uloženi milijuni kune, 
pa se na koncu ispostavi da su kardinalni poduzetnički promašaji. Dobra je svaka ideja koja 
baš vama, na temelju raspoloživih resursa, na određenomu mjestu i u određeno vrijeme, 
omogućava pomiriti vaše ambicije s objektivnim mogućnostima, odnosno proizvesti i utržili 
neki novi proizvod, robu ili uslugu, i to u količinama koje će vam omogućili povrat uložena 
novca i ostvarenje profita. Dakle, poduzelničke ambicije uvijek valja temeljiti na platno realnoj 
potražnji glede količina, kvalitete, vremena, prostora, cijena i inih odrednica potražnje na cilj- 
nomu tržištu ili pojedinim tržišnim segmentima. 


Životni ciklus pothvata. Osim pojma životnoga ciklusa pothvata, često se rabi i pojam život 
noga ciklusa biznisa, a riječ je o slijedu tržišnoga života biznisa koji se odvija kroz nekoliko 
relativno ustaljenih etapa koje se mogu uspoređivati sa životnim ciklusom ljudi, životinja i bi- 
ljaka. Slično kao i kod životnoga ciklusa polhvata, najčešće se govori o nekoliko karakterislič- 
nih faza životnoga ciklusa biznisa, kao što su: 


Faza konstituira: Faza u kojoj, nakon pravnoga konstituiranja biznisa, započinje njegovo 
gospodarsko konstiluiranje. Osigurava se poslovni prostor, nabavlja oprema, biraju zapo- 
Slenici i suradnici, kontakliraju dobavljači i potencijalni kupći, proizvode prvi proizvodi i za- 
počinje borba za mjesto na lržištu. Od suradnika i zaposlenika poduzetnik očekuje rad bez 
radnoga vremena, predano bavljenje poslom i vjeru u uspjeh. Najveći su problemi vezani 
uz usvajanje novoga tehnološkoga procesa, izradu kvalitetnih proizvoda i borbu za kupca. 


Faza rasta i razvoja: Faza u kojoj poduzetnik nastoji učvrstiti svoju tržišnu poziciju. Skrb o 
kvaliteti proizvoda, robe ili usluga postaje imperativ opstanka i razvoja. Poduzelnik je sp- 
reman na usvajanje novih proizvoda i nove proizvodnje, širenje na nova tržišta, povećanje 
obujma proizvodnje, trženja ili usluživanja, zapošljavanje novih radnika i slično. Konkurenti 
Su zabrinuti i pripravni na borbu, pa je poduzelnik izložen novim iskušenjima. Poduzetnik 
više ne može sve vodili sam te upošljava menadžere, formira poslovne funkcije, ustrojava 
organizacijske jedinice i slično. 


Faza diversifikacije: Jedna od mogućih inačica li proširenja posla, a nalazimo je u 
primjerima kada poduzelnik traži poslovne prigode izvan postojećega područja poslova 


To 
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Glede injega, kod rukovoditelja valja sanirati otpore i potaknuti ih na inovativ x 
vacije Moa bit oravio, dio atodnevnice, ako ne i rutine: inovacije, a ne čuvanje postoje. 
ćeg, moraju postati privlačnima i korisnima za rukovoditelje; mora se točno odrediti i naznači. 
ti ižnost potrebe za inovacijama i njihov vremenski okvir; te mora postojati inovacijski plan s 
točno razrađenim ciljevima, što pretpostavlja sljedeće: 

i ili pobojšanj jednih i sposob. 

1. Valja pristupili poboljšanju zdravstvenoga stanja tvrke angažmanom vrijedn 

beba Valja napuštati sve šo je istrošeno, zastarjelo i neproduklivno, valja se osloba. 
Gali svih zabluda, neuspjeha i pogrešnih napora. Svaki se organizam mora riješili svojih 
otpadnih produkata ili će ga [o otrovali. Ništa toliko ne pomaže koncentraciji koliko spoz. 
naja da će vas ujutro objesili. Spriječiti zaudaranje leša iziskuje herojske napore, a ipak 
nema ničega uzaludnijega. 
Valja se pomirili sa činjenicom da svi poslojeći proizvodi, postojeća Užišta i kanali distri- 
bucije. tehnološki procesi i postojeća oprema i ini činitelji poduzelničke aktivnosti tvrike 
imaju ograničen (obično jako kratak) vijek trajanja. 
Valja obaviti snimku postojećega stanja tvrtke glede pribavljanja dostatna broja kvalitet. 
nih informacija o poslovnim područjima nužnoga inoviranja, o sivarnomu broju potrebnih 
inovacija te odrediti rokove. 
Dakle, valja sačiniti poduzetničko-inovacijski plan koji mora sadržavati inovacijske ciljeve 
i rokove provedbe, inovacijski proračun le potrebit broj. kvalifikaciju, stručnost, sposob- 
nost i ine referencije izvršitelja. 
U svaki projekt i poduzelnički plan valja ugradili kontinuiranu povratnu spregu glede pret- 
postavljenih ciljeva i rezultata, a svakih nekoliko godina valja obavili raščlambu poduzet. 
ničkoga plana glede stanja i eventualnih potreba uvođenja novih inovacijskih projekata, 
odnosno glede saznanja o tomu što ide dobro, što zapinje, a od čega valja odustali. 


» 


o 


a 
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Poduzelničko upravljanje i inovacije osmišljavaju ljudi, pa djelatne tvrtke svoju organizacijsku 
strukturu moraju podešavali sukladno tomu, valja stvarati organizacijsko-upravljačke odnose 
s poduzelnišivom u središtu pozornosti, uz primjerene policaje svih zaposlenika. S lime u 
svezi, valja zapamtili sljedeće savjete: 


1. Sve nove poduzetničke projekte valja organizacijski i na svaki drugi način odvojili od sta- 

rih i uhodanih aktivnosti tvrtke, što će reći da nove projekte moraju voditi novi ljudi koji 

odgovomi za taj posao, jer svaki pokušaj određivanja nekoga uhodana odje- 
la kao nositelja poduzetničkoga projekte pokazao se neuspješnim. 
Budući da menadžment etabliranih tvriki ima averziju spram inovatorstva i poduzetništva 
te se obično bavi malim proširenjima, preinakama ili prilagodbama, novim poduzetničkim 
aktivnostima valja odrediti posebno i visoko organizacijsko mjesto, jer su novi projekti 
novorođenčad, a njima je mjesto u dječjoj sobi. Odrasle osobe, odnosno voditelji zadu- 
ženi za postojeće aktivnosli ili proizvode neće imati ni vremena ni razumijevanja za pro- 
jekte u povojima, jer sebi ne mogu dopustiti tu gnjavažu. 

3. Nove poduzetničke projekte organizacijski valja locirati kao potpuno novu aktivnost, jer 
ih u početku valja osloboditi financijskih opterećenja postojeće djelatnosti koju oni ne bi 
mogli izdržati. Primjerice, dobit od inovacija različite je prirode od one koju ostvaruje 0s- 
tatak biznisa te je nužno primijeniti drukčija mjerila, zatim glede kompenzacija i nagrađi- 
vanja nov koga rada, lakše je odrediti što ne valja činiti nego nabrojiti ono što valja 

slično. 
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Također, Peter F. Drucker (it.35.slr.163-165) navodi i nekoliko osobito zanimljivih preporuka 
koje rukovoditelji uhodana poduzeća (koji se ponašaju poduzetnički) ne bi smjeli činiti, i to: 


1. Sukladno biblijskoj mudrosti koja kaže da novo vino ne valja ulijevati u stare bačve, islo 
tako ne valja organizacijski niti radno miješali menadžerske i poduzelničke zadaće. ne 
valja nove poduzelničke projekte uključivati u postojeće djelalnosti, odnosno menadžere 
koji su zaduženi za vođenje uhođanih djelatnosti ne valja zaduživali za inovacije. 


ZI 


tinga (praćenje i istraživanje tržišta, marketinški informacijski sustav, razvoj proizvoda, po- 
litika cijena, nabava i prodaja, distribucija i logistika, komuniciranje s tržištem promidžba 
i slično), iz područja proizvodnje, kadroviranja, računovodstva, financija, obrade i raščlam- 
be - analize podataka, izvozno-uvoznih poslova, razvitka i inih stručno-izvršnih ili uprav- 
ljačkih poslova. 


Izvršitelji: Izvršitelji su specijalno educirane osobe (radnici, djelatnici, zaposlenici i slično) za 
pojedine izvršne poslove u proizvodnoj, trgovačkoj ili uslužnoj aktivnosti tvrke koje podu- 
zelnici (ili njihovi uposleni menadžeri) stalno, povremeno ili na druge načine angažiraju 

a enik im izvršnim, odnosno sasvim konkretnim poslovima u proizvod- 
nji, trgovanju ili usluživanju. 


Država: Država na svim razinama (država, županija, grad, općina, kotar i slično) upravne i 
samoupravne administracije primjerenom legislativom, odnosno pravnom regulativom i ra 
zličilim mjerama državno-upravne i samoupravne polilike poliče i sasvim konkretnim mje- 
rama podupire poduzelništvo kao lemelj svekolika razvitka domicilna gospodarstva i dob- 
robili svih građana - pučanstva. 


4.4. PODUZETNIČKA PRAKSA 


Poduzetnički orijentirana tvrtka pretpostavlja sasvim drukčiji oblik upravljanja od onoga koji 
nalazimo u najvećemu broju drugih tvrtki, pretpostavlja poduzetničko upravljanje temeljeno 
na suslavnosti, organiziranosti i svrhovitosi. Poduzetništvo se u svim zemljama i u svim vre- 
menima temelji na istim načelima poduzelničkoga upravljanja, bez obzira je li riječ o etablira- 
noj, odnosno već djelatnoj ili pak novoj. proizvodnoj ili uslužnoj te velikoj ili maloj tvrtki. je li 
riječ o gospodarskoj (proizvodnoj ili neproizvodnoj) ivriki, ili pak negospodarskoj (javno-uslu- 
žnoj, vladinoj ili nevladinoj) ustanovi, organizaciji ii instituciji te neprofitno. humanitarnoj ili 
nekoj drugoj udruzi. Stoga, s pravom Anđelko Bilušić (lit.7.str.25) konstatira: Osnovna snaga 
strategije i razvitka nije u velikim investicijama, megalomanskim programima, već u kreativ- 
nim inovativnim kadrovima. novim idejama i metodama vođenja tvrtke. 


Uhodane gospodarske tvrke i negospodarske institucije bolje ili lošije vode svoj posao, ali 
još nisu naučile uvoditi inovacije, jer im, u oba primjera, nedostaje dostalna vrsnoća poduzet- 
ničkoga upravljanja. Kao šlo rekoh, temeljna su načela ista, ali postoji raznolikost detalja koji 
se odnose na etablirane tvrtke, javno-uslužne ustanove, poduzeća i institucije te novoosno- 
vane tvrtke. S time u svezi, a na tragu raščlambe Petera F. Druckera (li.35.s1r.135-191) te 
vlaslilih promišljanja o poduzetničkoj praksi, ovdje ću predočiti temeljne razlike glede podu- 
zelništva i poduzelničkoga upravljanja u već etabliranim (organizacijski utemeljenim i poslov- 
no aktivnim) i novoosnovanim tvikama (ivrikama poduzetnika početnika), s time da tekst is- 
pisan italikom označava Druckerove navode, osim ako drukčije nije naznačeno. 


A. Etablirane tvrtke. Razdoblje brzih inovacijskih i upravljačkih promjena temeljenih na su- 
vremenomu menadžmentu i marketingu, etablirane lvrike, posebice one velike, neće uspjeli 
preživjeti ako zanemare poduzetnička načela upravljanja. Općepoznato je da su velike i male 
etablirane tvrike poduzetnički i inovacijski insuficijenine. posebice u slučajevima kada tekući 
prihod od prodaje proizvoda ili usluga nije dostatan za inovacijska istraživanja. Da bismo ih 
proglasili poduzelnima one moraju vlastovoljno svoje proizvode ili usluge proglašavati zastar- 
jelima, a ne čekati da to učine njihovi konkurenti. Poduzelništvo je konkretan posao, pa je za 
poduzetničko upravljanje potrebito zacrtati odrednice i postupke u tri temeljna područja. i o: 
1. Poduzelnik mora biti inovacijski prijemljiv, mora biti pripravan za naporan posao te mora 
kontinuirano stvarati povoljnu poduzetničku klimu: 
2. Poduzetnik mora sustavno pralili i kontinuirano ocjenjivati rezultate poduzetničko-inova- 
cijskih aktivnosti te poduzetnički educirati ključne zaposlenike; te 
3. Organizacijski uslroj biznisa u najvišemu stupnju valja primjeriti načelima poduzetničko- 
ga upravljanja, šlo pretpostavlja sukladne postupke glede njegova izbora te načina kom- 
penzacija, stimulacija i nagrađivanja zaposlenika i menadžera. 
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ijetnji i itu tempu razvitka novoga biznisa, jer sto je novo poduzeće us. 
Prešnja taje manjak fnancjskih prognoza opasniji. Praksa je pokazala da poduzela 
osnivači novih tvrtki, prvotno misle na novac, često su gramzivi i usmjereni isključivo na 
dobit. No. to je pogrešno usmjerenje, jer novac obično dolazi na kraju, pa je u počelku po- 
trebilo skrbili o stalnomu dotoku novca i potrebama za kapitalom te učinkovilu nadzoru 
nad novčanim lijekovima. Bez toga, brojke koje iskazuju dobit, vrijede dvanaest mjeseci, a 
nakon toga se istope. 


Novim tvrikama nužne su slručne prognoze i stalna analitička praćenja prihoda i rashoda, 
računa dobiti - gubilka, novčanih lijekova i slično, što implicira stvaranje upravljačke eki- 
pe. uz obvezalno timsko sudjelovanje i financijsko-računovodslvenoga znalca. Primjerice, 
prigodom projekcije prihoda i rashoda valja pretpostaviti da će se računi dobavljačima mo- 
rali platiti i do šezdeset dana ranije, a da će dospjela potraživanja od kupaca slići na ra. 
čun i do šezdesel dana kasnije (ovisno o duljini proizvodnoga ili uslužnoga procesa), Sva. 
ka bi nova tvrika najmanje godinu dana unaprijed morala znati koliko, kada i za što će joj 
novca lrebali, jer nabavljanje novca na brzinu i u krizi jako je skupo i ne preporuča se ni u 
kojem slučaju, lo više šlo su nove \vrike, po definiciji, u novčanomu škripcu baš kada se 


jave najpovoljnije prigode. 


Upravljačka ekipa: Ovaj zahljev pretpostavlja menadžersko ekipiranje vodećega lima ili up- 
ravijačke ekipe novoosnovane lvrike, i to prije nego šlo to poduzetniku počelniku postane: 
nužnost bez koje ne može, odnosno prije nego šlo bude u stanju lo sebi priušlii. Naime, 
nakon osnivanja, nova, tržišno orijentirana i financijski dobro strukturirana tvrtka izvjesno 
vrijeme i po inerciji može biti tržišno i financijski, odnosno poslovno učinkovita, i o bez for- 
miranja kvalitetna lima menadžera, ali za nekoliko godina, bez obzira na veličinu i djelatno 
područje, ako se menadžerski primjereno ne ekipira, biznis će zapasti u ozbiljne poteško- 
će. Svaka nova tvrika prvotno nužno mora imali osobu zaduženu za kreiranje i provođenje 
kadrovske polilike i još jednu osobu za financijsku politiku, što je najčešće u isključivoj iz- 
bornoj ingerenciji pojedinca ili skupine poduzetnika osnivača. 


O svemu drugomu osnivači ivrike (zajedno sa skupinom ključnih zaposlenika) moraju od- 
lučivati na temelju osobnoga poznavanja. Oni ponajbolje znaju svoje osobne mogućnosti i 
međusobno se poznaju toliko da jako dobro znaju tko od njih najbolje može obavljali poje- 
dine poslove. Rijetko se dogodi da se stajalište osnivača i ključnih zaposlenika o ljudima i 
njihovim sposobnostima ne slažu. Tako započinje postupak formiranja vodeće - čelne eki- 
pe, što prije to bolje, a sve je ostalo samo pilanje dogovora i operacionalizacije. U takvim 
tvrikama osnivači se ne bave radnim vremenom zaposlenika i menadžera, jer sve ključne: 
poslove obavljaju kompetenini i najvrsniji judi. 


Uloga osnivača: Ovaj zahljev pretpostavlja (samojodređivanje, odnosno definiranje mjesta, 
uloge i rada poduzelnika - osnivača (jednoga ili više njih) i njegova ili njihova sudjelovanja 
u cjelokupnim odnosima u novoj tvriki. Sve započinje stvaranjem vodeće ekipe, što je naj- 
važnija pretpostavka poduzelničkomu upravljanju u novoj tvrtki. Time stvar nije završena, 
jer osnivač ili osnivači lada moraju razmisliti o budućoj ulozi u svojoj tvriki. Oni prvotno 
moraju objektivno odgovorili na pitanja: što im leži, što najviše žele le što najvrsnije znaju 
radili? Eventualno nesuglasje mogu pomiriti pitanjima: gdje im je mjesto, što je najbolje za 
tvrtku te što će bili na opće zadovoljstvo? 


Konačnu odluku većina osnivača novih tvriki obično donosi pitajući se što doista vrijedi 
truda, na što su spremni utrošiti godine, ako ne i ostatak života te je li to nužna potreba 
tvrike? Kada je razriješio ove dvojbe, jedan je poduzetnik rekao: Nisam baš to želio radi. 
ali sam tu mogao biti od najveće koristi (znadem jednoga koji je radio na viličaru u skladi- 
štu svoje tvrtke). Odgovori na ovakve dvojbe mogu dovesti i do odluke o odlasku osnivača 
iz vrike, posebice ako dobro krene ili se pokažu prvi znakovi uspjeha te mogućnost rasta i 
razvoje i bez njihova izravna sudjelovanja. Ipak, poduzetnik osnivač ili osnivači o svim 
ovakvim i sličnim dvojbama morali bi razmisliti još prije samoga osnivanja tvrtke. 
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2. Novi inovativni projekti uhodanu tvrtku ne smiju odvlačiti na neko novo djelatno područje, 
ali istodobno ne smiju biti ni obično proširenje postojeće djelatnosti, jer lo ne spada u po- 
duzelništvo i inovacije. Novi projekti dostatno su složeni, pa ih ne valja locirati u područja 
u kojima tvrika i inače nije vična, treba uvoditi inovacije u područja svoje osobile slruč 
nosti, bilo da je riječ o osobitu poznavanju ili tehnologiji, jer nove stvari obično zapnu, a 
tada je nužno odlično znali svoj posao. 

Djelatna nepoduzelnička tvrika ne može se pretvorili u poduzelničku običnim pripaja- 
njem ili kupnjom malih poduzelničkih tvriki, jer takve poslovne transakcije mogu bili po- 
duzelnički koniraindicirane i poslovno neučinkovile, osim u slučajevima kada je kompa- 
nija - kupac voljna i sposobna u prilično kratkomu roku osigurali poduzetnički rukovodeći 
kadar za pripojeno poduzeće. 


o 


lako poduzetne i inovalivne osobe nisu neka posebna vrsta ljudi, djelatna tvrika koja kani biti 
poduzelničkom mora na raspolaganju imali, obučili ii angažirali posebne kadrove, jer ljudi 
koji ne osjećaju sklonost za inovacije i poduzetništvo neće se dragovoljno primiti takvih pos- 
lova, ljudi izrazito neprikladni za taj posao sami sebe eliminiraju, a ostali se mogu naučiti. No- 
ve poduzelničke projekle mogu vodili samo određene osobe, pa se odluke o odabiru kadrova 
u djelatnoj tvriki donose na temelju poduzetničkih ciljeva i konkrelnih inovacijskih zadaća, jer 
je (prema Mabel Newcomber) važnije znati kamo idete nego onamo stići brzo. izbor valja 
obaviti između većega broja potencijalnih kandidata, na temelju pomne provjere njihove rani- 
je učinkovitosti i rezultata te objektivnih preporuka s time u svezi. pri čemu (prema Mabel) ne 
opustite da vam se u mislima pomiješaju aktivnosti i postignuća. 


B. Novoosnovane tvrtke. Svjetska poduzetnička povijest i aktualna praksa pokazuju da će 
novoosnovane proizvodne, lrgovačke, uslužne, ili pak mješovite tvrtke još dugo biti glavni no- 
sitelji inovacijskoga poduzetništva. Kada je riječ o praksi poduzetničkoga upravljanja, u etab- 
liranim tvrtkama (ili javnim poduzećima) težište valja stavljati na poduzetničke, a kada je riječ 
0 novim tvrtkama, težište valja staviti na upravljačke aspekte. Tomu je glavna smetnja upra- 
vo nepostojanje uhodanih djelatnosti, pa glede toga, Peter F. Drucker (lit.35.str.175-191) na- 
vodi četiri preduvjeta (područja pozornosti) za učinkovitije poduzetničko upravljanje u novo- 
osnovanim tvrtkama, i to: 


Tržišna usmjerenost: Ovaj uvjet pretpostavlja potrebu strukturiranja proizvodnoga progra- 
ma ili uslužna asortimana sukladnih potrošačkim potrebama i mogućnostima te potrebu 
stalna praćenja tržišta zbog mogućih neočekivanih događaja kao povoljnih prigoda za no- 
ve inovacijske pothvate. Ako poduzelnik počelnik nije dostatno tržišno orijentiran, ako se 
ne upravlja prema tržištu. jedino će uspjeti stvoriti povoljnu prigodu konkurentima i okon- 
čali vlaslili biznis. Poduzelnici inovatori imaju ograničeno vidno polje, vidno polje konja s 
naočnjacima, vide samo njima poznato područje - i ništa drugo. Oni dobro znaju namjenu 
svoga proizvoda ili usluge i izvan toga ne viđe ništa, pa ako se pronađe neka druga nam- 
jena ili novi kupci skloni su na to gledati prijekim okom, možda i neće odbiti izići u susret 
kupcima koje nisu imali u planu, ali će vjerojatno dati na znanje da oni nisu dobrodošli. 


Budući da se iržište ne može ispitati za nešto što još nije na tržištu, novoosnovane tvrike 
moraju polaziti od predmnijenja da će njihovi proizvodi ili usluge, uz dostatnu marketinšku 
potporu, pronaći kupce, odnosno poslužiti pretpostavljenoj namjeni, ali i to da će ih kupo- 
vati i kupci izvan njihova vidnoga polja. Tržišna usmjerenost pretpostavlja i ponešto eks- 
perimentiranja glede različitih neuobičajenih - inovativnih marketinških akcija. Jako je bit 
no da ljudi koji vode nova poduzeća provode vrijeme na terenu: u trgovinama, s kupcima i 
vlastitim putnicima, gledaju i slušaju. Najveća je opasnost pomisliti da se bolje od kupaca 
znade kakvi su im proizvodi ili usluge potrebiti, jer tvrtke se ne plaćaju za preobraćanje ku- 
paca, plaća ih se da ih zadovolje. 


Financijske prognoze: Ovaj zahtjev prelpostavlja pravodobno sačinjavanje realnih planova 
dotoka novca i potreba za kapitalom. Izostansk primjerena financijskoga plana najveća je 


75 


lako je nedvojbeno da država nikada i nigdje nije bila poduzetna, nedvojbena je i činjenica da 
su užišna gospodarstva razvijenih zemalja zapadne demokracije i svekolike demokratske 
uljudbe nezamisliva bez državne potpore i promicanja poduzetništva u svim gospodarskim i 
negospodarskim područjima ljudske aklivnosli. Zato, zemlje u tranziciji ne moraju izmišljati 
toplu vodu, jer iz razvijenih gospodarstava mogu jednostavno preslikali iskušane modele j 
samo ih prilagoditi vlastitim uvjetima i mogućnostima, jer samo (prema Nicoli Bercu) genijalci 
pokušavaju promijeniti svijet: uspješni se znaju korisno prilagodili postojećemu. Planirani, 
kontrolirani i kontinuirani proces društvene polpore i policanja svekolika poduzetništva na 
svim razinama i u svim područjima življenja. paradigmatski se može nazvati promidžbom do. 
bre poduzetničke klime, što u području materijalnih preduvjeta. zapravo, pretpostavlja primje. 
ren razvitak. odnosno gradnju primjerene poduzelničke infraslrukture. 


Dakle, tranzicijske bi zemlje, osim skrbi i ulaganja u razvitak poduzelničke infrastrukture, 
osobilu pozornost morale pridavali potpori malim poduzelnicima iz dijaspore i onima koji do- 
laze iz tradicionalno poduzelničkih (u nas — obrtničkih) obitelji te svim mladim poduzelnim 
osobama koje su svoju poduzetničku nadarenost i predispozicije oplemenjivali kvalitetnim 
siručnim znanjima i vještinama iz područja marketinga i menadžmenta malih tvrtki u specija 
liziranim srednjim ifili visokim poslovnim školama. Iz toga proistječe zaključak: poduzetnička 
je tradicija vrlo bitan čimbenik izgradnje i razvilka poduzetničkoga društva, poduzetničke kul- 
ture i demokracije, posebice u uvjetima tranzicijskih gospodarstava. 


lako se (prema Peteru F, Druckeru) ljudi prilagođavaju do razine zahljeva koji im se postav. 
ljaju, sve gore predočeno govori u prilog konstataciji da za poduzetničko društvo ne trebaju 
revolucije, ali istodobno i da to nije evolucijski proces, odnosno da poduzetničko društvo ne 
dolazi samo po sebi nili je samo sebi svrhom. Poduzelničko društvo valja izgrađivali pulem 
dobro osmišljenih mjera te učinkovilih aktivnosti na svim razinama gospodarskoga i društve- 
noga življenja, što pretpostavija, držim, sljedeće globalne okvire: 


* Razvitak svekolike društvene, političke te gospodarske demokracije, 
odnosno cjelovita demokralizacija društva na svim razinama. 


Osmišljavanje društvenogospodarskoga razvilka, sukladna potrebama 
preorijentacije i prilagodljivosti te prihvaćanju promjena kao povoljnih 
razvojnih prigoda. 

Osmišljavanje i djelatno provođenje pravične socijalne politike, posebice 
glede nezaposlenosli le razine osobnoga i zajedničkoga - društvenoga 
slandarda pučanstva. 

Demislificiranje i radikalno reorganiziranje institucija i organizacija javnih 
Službi u svrhu učinkovita ostvarivanja njihove temeljne misije (uslužnoga 
servisa pučanstva). 

Stvaranje dobre poduzelničke klime, što zahtijeva poticanje poduzetničkih 
inicijativa na svim razinama i u svim područjima te izgradnju primjerene 
poduzetničke i poslovne infrastruklure. 

Osmišljavanje i djelatno provođenje fiskalne te monetamo-kredilne politike, 
sukladnih svekoliku poticanju privatnih poduzetničkih inicijativa. 
Osmišljavanje sustavne poduzetničke legislative i administracijskih procedura 
te ustrojavanje efikasnih mjera poduzetničke i novčarske stege i slično 


4.6. PODUZETNIČKO OKRUŽENJE 


To je splet institucija koje u većoj ili manjoj mjeri, izravno ili neizravno utječu na cjeloku 

e pru 
poduzelničku gospodarsku djelalnost te aktivnost pojedinih poduzetnika ili poduzetničkih 
ivriki. Suvremeno poduzelničko ili poslovno okruženje karakterizira brz razvoj znanosti i teh- 
nologije, stvaranje velikih poslovnih sustava, stvaranje velikih međunarodnih gospodarskih 


integracija, otvaranje tržišta i sloboda kretanja robe, kapilala i radne snage, sukob industrij« 


LJ 


4.5. PODUŽETNIČKO DRUŠTVO 


Poduzetnik ima zamisao — poduzetničku ideju koju drži dobrom poslovnom prigodom, ulaže 
vlastiti li Pozajmljeni novac, nabavlja stalna i obrtna sredstva, zapošljava ljude, organizira i 
vodi biznis, komunicira s tržištem, prodaje proizvode, robu ili usluge, naplaćuje potraživanja, 
plaća račune te obavlja još mnoštvo poslova s ciljem osivarenja svoje poduzetničke vizije i 
misije. Predočeni splet poslovnih aktivnosti koje poduzetnik obavlja baveći se svojim bizni- 
som naziva se poduzetništvom, a društvena zajednica u kojoj je lo pretežiti oblik svekolika 
privređivanja te ukupnih drušlvenih, gospodarskih, političkih i inih odnosa naziva se poduzet- 
ničkim društvom. Osim toga, za naše bi prilike valjalo imati na umu da je (prema Mabel New- 
comber) važnije znati kamo idemo nego onamo stići brzo le ne dopustiti da nam se u mislima 
pomiješaju aktivnosti i postignuća. 


Kao što već ranije rekoh, pojedinci koji prepoznaju dobru poduzelničku ideju u obličju poslov« 
ne prigode, odnosno što, komu, koliko, gdje, kada, kako i slično proizvoditi, tržti ii usluživati i 
pri lomu dobro zarađivali, dobri su poduzetnici, a društvena zajednica čije se gospodarstvo 
temelji na slobodnoj aktivnosti takvih pojedinaca i njezina vlada djeluje sukladno takvim pro- 
mišljanjima te koja poduzetničke ambicije svojih građana primjereno podupire i svesrdno po- 
liče, naziva se poduzetničkim društvom. | upravo taj spoj poduzelnih pojedinaca i poduzetna 
društva - države u okrilju gospodarskih sloboda pretpostavka je svekolika gospodarskoga ra- 
zvilka svake društvene zajednice. Glede toga, i u naš je Ustav zapisano (u 1. stavku, članka 
49.) da su poduzetnička i tržišna sloboda temelj gospodarskoga usiroja Republike Hrvatske 
te, odmah iza, zabranjujući monopol, zapisano je (u 2. stavku, članka 49.) da država osigura- 
va svim poduzetnicima jednak pravni položaj na tržištu. 


Život u poduzelničkomu društvu nije nimalo ugodan i bezbrižan. Svaki se pojedinac nalazi 
pred mnogim izazovima i mogućnoslima, ali to pretpostavlja kontinuirano učenje. Nekada se: 
mislilo da s izlaskom iz škole ili fakulteta prestaje razdoblje učenja te nastupa zaposlenje, 
ugodan rad i umirovljenje. Danas je situacija korjenito drukčija: znanja i vještine koje se nau- 
če u školi ili na fakultetu djelomično ili potpuno zastarijevaju za desetak, a u nekim područji- 
ma i za svega nekoliko godina, pa ih valja slalno osvježavati, jer (prema Franku Tygeru) uče- 
nje je nešto što se nastavlja ili nije ništa. Završena srednja stručna škola, završen fakultet ili 
visoka škola danas su samo dobre piste za polijetanje u nova učenja, a ne nikako mjesta po- 
činka i ugodna života. jer bi (prema Arnoldu Glasgowu) jedan od glavnih ciljeva obrazovanja 
trebao biti širenje prozora kroz koji promatramo svijet. 


Znači, poduzelničko društvo naglavce okreće temelje Iradicionalnoga života i učenja. na svim 
se razinama i svugdje iraže novi, mođemi pristupi. U literaturi nalazimo stajalište (lit.35.str. 
245) prema kojemu se dade zaključili: sto su pojedinci obrazovaniji, to će njihove karijere biti 
poduzetničkije, a izazovi glede učenja sve zahtjevniji jer (prema Johnu M. Templetonu) držiš 
li da znaš sve, manje je vjerojatno da ćeš još učili. Naime, neki stolar još i može očekivati da 
će mu vještine koje je stekao kao naučnik, odnosno šegrt ili kalta dobro služiti tridesetak i vi- 
še godina, ali liječnici. inženjeri, metalurzi, kemičari, računovođe, pravnici, profesori, mena- 
džeri i drugi moraju shvatiti da će u školi ili na fakultetu stečene vještine i znanja te njima su- 
kladna proizvodna sredstva koja će tijekom školovanja morati svladati i u praksi primjenjivati 
kroz desetak ili petnaest godina bili polpuno drukčija i nova. 


Poduzetničko je društvo nova svjetska šansa, odnosno dobra prigoda za povijesnu civllizacij- 
sku inovaciju bez novih revolucija. Koncem svoga živote Thomas Jefferson (it. 35.str.235- 
236) rekao je da svakomu naraštaju Ireba nova revolucija. Kasnije se isposlavilo da se revo- 
lucije ne mogu planirati, usmjeravati nii nadzirati, da one na vlast dovode krive ljude, da su 
njinove posljedice potpuno suprotne njihovim obećanjima, da one ne ruše tamnice staroga 
režima, već ih samo proširuju. da one nisu nikakvo postignuće i zora novoga dana. da su 
one posljedica malaksalosti, raspadanja, bankrota ideja i instilucija, da su one rezultat neus- 
pjela obnavljanja. Da bi izbjegle revolucioname kataklizme, zemljama u tranziciji nesumnjivo 
je potrebito poduzetništvo, one moraju izgrađivali poduzelničko društvo u kojemu će inovaci- 
je postati svagdašnjom praksom te sastavnim dijelom svekolike ljudske aktivnosti. 
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i lj sslavka kontinuirana le učinkovita i vrsna obavljanja Svekolike 
Pouoaika sklo neko zemlje nazivamo poduzelničkom jnraskuklurom. Budući je in. 
frastruklura temeljna prelpostavka kont inorena odojanjo razvoja sh Sospodarkih ego 
spodarski! udući su investicije u infrastruklurr ivne, raz. 
vijene ame Vžišnoga: gospodarstva velik dio svoga nacionalnoga a Uležu u izgradnju 
infrastrakure. Zato. lamo nalazimo brojne izvore gdje se može pozajmili novac, mrošlvo go- 
duzelničkih agencija, tehnoloških, znanstvenih, industrijskih il jnovacijskih parkova, poduze. 
ničkih inkubatora, centara za razvilak maloga poduzetnišiva, poduzetničkih asocijacija | ugru. 
ga. instituta za male i srednje tvrtke. poduzetničkih banaka i inih novčarskih instilucija, držav. 
nih fondova za policanje poduzetništva, poreznih i osiguravajućih agencija, agencija za ing. 
zemna ulaganja i slično. 

aja maloga i srednjega poduzelnišiva Vlade Republike Hrvatske 

razdočije O Š004 do 2008. godine predložene sui Mjere izgradnje poduzetničke infastrue. 
ture, a u sklopu tih mjera predložena su ri posebna projekta, i to projekli poduzetničkih zona, 
poduzetničkih centara te poduzetničkih inkubatora. lako je uloga države u 90spodarstvu jeg 
uvijek prevelika, valja znali da ona regulira gospodarske aklivnosli, donoseći mjere i progra. 
me razvoja, ona skrbi o socijalnoj. obrazovnoj i zdravstvenoj zaštiti građana, Šiti nacionane 
interese i sve svoje građane le obavlja još niz nužnih poslova. lako je država loš poduzetnik, 
ona je poduzelnicima još uvijek nužna, jer donosi zakonske propise, mjere za policanje po. 
duzelnišiva, osigurava funkcioniranje pravnoga sustava, gradi prometne i energetske susta. 
ve, formira udruge za potporu poduzelnišivu i slično. Sve to zajedno čini poduzetničku intra. 
strukturu koju možemo podijelili na: 


Zakonodavna infrastruktura. Sastavnica poduzetničke infraslrukture koja obuhvaća sve in. 
sliucije što omogućavaju funkcioniranje pravnoga poretka, koje nadgledaju primjenu zakona 
i propisa, koje poliču i promiču razvoj gospodarstva i poduzetništva. To su Sabor Repubi 
Hrvatske, Vlada Republike Hrvatske, Ministarsivo gospodarsiva, rada i poduzetništva, Min 
starstvo financija (Porezna uprava i Carinska uprava) i druga ministarstva, zalim županije, 
gradovi, općine, sudovi (Vrhovni sud, Ustavni sud i Trgovački sud), Hrvatska gospodarska 
komora, Hrvatska obrinička komora le državne upravne institucije (Državni inspektorat, Drž. 
Hrane ze reviziju, Državni zavod za reviziju, Hrvatski zavod za zdravstveno osiguranje te 
Hrvalski zavod za zapošljavanje) i slično. 


Prometnu infrastrukturu (ceslovni, željeznički, plovni, zračni, cjevovodni 
i slični infrastrukturni sustavi); 


Energetsku infrastrukturu (sustavi koji osiguravaju opskrbu strujom, 
Pinom, nafinim derivatima, vodom i inim energentima). 


Komunikacijsku infrastrukturu (pošta, telekomunikacije, Internet | slični 
komunikacijski infrastrukturni sustavi): te Kain: 


komunalnu infrastrukturu (vodovod, plinovod, elekirovod, kanalizaci 
čistoća, gradski promel, hole, restorani i drugi urbanetaao sadržaji 


skoga razvoja i ekologije, društvena odgovomost poduzetnika i menadžera i slično. Dakle, 
poslovna se okolina stalno mijenja, pa poduzetnik koji djeluje u takvomu okruženju mora ga 
stalno promatrati i analizirati te mu se primjereno prilagođavali. Osim u sklopu unutamje i 
vanjske javnosti, o poduzetničkomu se okruženju raspravlja i u sklopu sljedećih sastavnica: 


Ekonomsko okruženje: Saslavnica poduzelničkoga okruženja u koju spadaju kupci, dobav- 
ljači, konkurenti, radna snaga, fiskalna, monetama i kreditna politika i slično. Ekonomsko 
okruženje, također, čine svi sudionici na nabavnomu i prodejnomu tržištu te različiti poli- 
cajni ili ograničavajući utjecaji državnih mjera na poslovanje neke poduzetničke branše u 
poduzetništva u cjelini. 


Tehnološko okruženje: Sastevnica poduzelničkoga okruženja koja uključuje tehnologiju ko- 
ja označava splet znanja i poslupaka koji omogućavaju nešlo proizvesti, utržii i uslužit. 
Utjecaj tehnologije na poduzelništvo ogleda se u praklički neograničenim mogućnostima 
glede novih proizvoda ili usluga te novih strojeva i materijala i slično. Istodobno, suvreme- 
ni tehnološki razvoj sobom donosi brojne probleme. kao što su zagađenosi zraka, voda i 
tla, nestašice energije. zbrinjavanje otpada i slično. 


Pravno-političko okruženje: Sastavnica poduzelničkoga okruženja koja uključuje splet za- 
kona i propisa koje poduzetnici moraju poznavali i poštivati u svomu djelovanju, posebice 
zakone koji ograničavaju poduzetničku slobodu, monopol i slično (s jedne strane) te kroz 
utjecaj politike na gospodarstvo, odnosno kroz stavove poliličara utemeljene na njihovim 
stranačkim programima koji mogu unaprijediti ali i unazadili gospodarski razvoj, kao i po- 
slovanje pojedinih poduzetničkih tvriki (s druge strane). 


Društveno okruženje: Sastavnica poduzelničkoga okruženja koja obuhvaća splet različitih 
stavova, želja, očekivanja, inteligencije, obrazovanja, vjerovanja i običaja ljudi u određeno- 
mu drušivu i u određenomu vremenu, što sve snažno ulječu na razvoj poduzetništva koje 
mora biti osjetljivo na probleme razvoja pojedinaca i društva u cjelini. Poduzetničke i 
tive društvu omogućavaju zapošljavanje. kvalitetnije proizvode ili usluge, zadovoljavanje 
različitih potrošačkih potreba, a svojim društvenim angažmanom poduzelnici, također, pri- 
vlače kupce, radnike. investitore i slično. 


Etičko okruženje: Saslavnica poduzetničkoga okruženja koja uključuje splet pisanih i nepi- 
sanih etičkih pravila komuniciranja poduzetnika i menadžera s njihovom unularnjom i vanj- 
skom javnošću. utemeljenih na etičkim načelima, vrijednosnomu sustavu, poslovnim obi- 
čajima. tradiciji te organiziranim pritiscima okruženja na ponašanje pojedinaca i skupina u 
Izv. poslovnomu svijetu. Manilestira se kroz potrebu poštivanja moralnih normi u poslova- 
nju: poštivanje dobavljača, kupaca, potrošača i konkurencije, istinito oglašavanje, poštiva- 
nje zaposlenika. samo su neke od etičkih sastavnica poduzetničke poslovne filozofije. 


4.7. PODUZETNIČKA INFRASTRUKTURA 


infrastruktura je iz latinskoga (infra = ispod + struere = sklapati, slagati, zidati) izvedena isto- 
značnica za podgradnju ili podlogu za razvijanje nekoga pothvata, za vojne objekte i slično. 
U ekonomiji, infrastruklura je skup različitih sustava koji osiguravaju kontinuirano i učinkovito 
odvijanje te razvoj cjelokupne djelatnosti neke zemlje (svih sektora nacionalnoga gospodar. 
tva i društvenih djelalnosli). Na teorijskoj razini obično se dijeli na: 


. Gospodarsku infrastrukturu (sustav prometa, telekomunikacija. 
energetike, komunalnih i proizvodnih djelatnosti i slično): te 

+ Negospodarsku infrastrukturu (sustav školstva, zdravstva, 
kulture, socijalnih službi, državne uprave i slično). 


let mnoštva tržišnih, administracijskih (upravnih i samoupravnih), zakonodavnih, institucije 
Sa komunikacijskih, prometnih, energelskih, financijskih, obrazovno-savjelodavnih i drugih 
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* Pružanje ostalih usluga iz područja poduzetništva. 
ini i i jedinice lokalne i područne (regional 
Ministarstvo gospodarstva, rada i poduzetništva te jedinice lokale Pair e Ine) 
samouprave "klivno će se uključivati u pomoć i sufinanciranje nekih aklivnosli centara uz 
sljedeće uvjete: 
Osiguranje prostomih uvjeta za rad centara od slrane osnivača: 
Ulaganje osnivača ili lokalne i područne (regionalne) samouprave 
u konkrelne projekle; : Ša 
Vlastito sudjelovanje u pojedinim projektima i programima: le_ 
Sudjelovanje ostalih institucija u podršci projeklima i programima. 


Poduzetnički inkubatori. Jedan od oblika institucijske poduzetničke infrastrukture. Osnivaju 
se preležito u devastiranim ili neiskorištenim poslovnim prostorima u vlasništvu jedinica 
lokalne i područne (regionalne) samouprave, pri čemu postoji interes lokalnoga 
(načelno) za njihovu revitalizaciju i u njima pokretanje nekih poduzetničkih aktivnosti, Jedi. 
nice lokalne samouprave snose troškove revitalizacije i održavanja inkubatora, pa se suk. 
ladno tomu sam njihov razvoj odvija pod paskom lokalne samouprave, posredovano lo. 
kalnim institucijama i lokalnim stručnjacima. Temeljni su preduvjeli za uspostavljanje po. 
duzelničkih inkubatora sljedeći: 


+ Postojanje dostatna broja poduzetnika za smještaj u inkubatoru; 
* Zanimanje lih poduzelnika za inkubatorski oblik potpore; 

* Povezanost. interes lokalne samouprave za osnivanje inkubatora; 

* Povezanosi s lokalnim ili regionalnim velikim gospodarskim sustavima; 

+ Ranije uspostavljena dobra suradnja s dotičnim poduzetnicima; 

+ Zainteresiranost financijskih i inih institucija za praćenje programa i slično. 


Poduzetnički su inkubatori, zapravo, lokacijska zajednica malih poduzetnika počelnika ko- 
jima se pruža tehnička i financijska pomoć do trenutka osamostaljenja. To razdoblje u pro- 
sjeku traje oko 7 godina. tijekom kojega se poduzelniku daju neke olakšice. Načelno, lije- 
kom prve tri godine poduzetnika financira lokalna samouprava. jer je to najrizičnije razdob- 
lje životnoga vijeka njegova projekta (primjerice, tijekom prve godine poduzelnik se oslo- 
bađa troškova za infraslrukluru, komunalne naknade. uvozne carine i slične izdalke, dok 
tijekom druge i treće godine plaća samo polovicu troškova poslovanja). Osim toga, podu- 
zetnici počelnici u inkubatoru dobivaju. 


+ Potrebit prostor i infrastrukturu za obavljanje djelatnosti; 

+ Organizaciju cjelokupnoga poslovanja, 

+ Polrebile poslovne usluge (komplelan adminislrativni servis); 
+ Usluge različita poslovnoga savjetovanja i edukacije; le. 

+ Ostale usluge nužne za započinjanje i razvoj djelatnosti. 


Dio usluga (adminislralivne, računovodstvene i slično) može se organizirati unutar inkuba- 
tora, a usluge koje se odnose na informiranje, vođenje i upravljanje mogu se rješavali po- 
vezivanjem s poduzelničkim cenlrima. Svaki poduzetnički inkubator ima svoj središnji 
uredu u kojemu su smješene zajedničke službe (marketing, financije, računovodstvo, taj- 
ništvo i slično). Ministarstvo gospodarstva, rada i i ancira rad inkuba 

nano noj Hota Poduzelnišiva sufinancira rad inkubatora 


* Ispitani stavljen u funkciju dostatan poduzetnički potencij 
+ Osigurani dostatni kvalitetni prostori za rad inkubatora; 


+ Dostalno ulaganje lokalne i područne (regi 
U projekte inkubatora; te (regionalne) samouprave 


82 


Obrazovno-savjetodavna infrastruktura. Jedna od saslavnica čka i 

b fi u poduzelničke infrastrukture 

koja Seja pod Sbrazovno-savjelodavne suslave u funkciji sljecanja znanja i vješlina te brže- 

ga voj sa luzetništva, kao što su privatna i javna sveučilišta, veleučilišta, fakulteti, instituti 

jd ke a ona savjet avjetovališta, znanstveni inkubatori, tehnološki parkovi, računovod- 
i ički uredi, isi i publikacije, Hrvatsl rvatska 

udruga poslodavatelja i slično. mo na ra A nana. 


Institucijska infrastruktura. Jedna od sastavnica poduzetničke infrastrukture koja se odnosi 
na ustroj različitih institucija poticanja i razvoja te mehanizama državne potpore poduzetniš- 
tvu. Osim sustava financijske potpore, izgradnje tržišnih, promelnih, financijskih, upravnih, 
samoupravnih, zakonskih i drugih institucija i mehanizama, država bi trebala skrbiti i o insli- 
tucijskoj infrastrukturi koja obuhvaća i poduzelničke zone, poduzetničke centre, poduzelničke 
inkubatore, zone maloga gospodarstva, slobodne zone, Hrvatsku agenciju za malo gospo- 
darstvo le Hrvatsku banku za obnovu i razvitak. 


Poduzetničke zone. Temeljem programskih odrednica Vlade donesen je Program razvoja 
poduzetničkih zona kroz krediliranje lokalne i područne (regionalne) samouprave, čime se 
Žele stvoriti povoljniji uvjeli za poduzetnike, posebice počelnike. Cilj je Programa da lokal- 
na i područna (regionalna) samouprava stvara uvjete i pri tomu poliče razvoj vlastilih po- 
tencijala i pomaže poduzelnicima kroz pripremu prostornih, infrastrukturnih i inih uvjeta za 
ulaganja u zone. Poduzetničke zone dugoročno rješavaju polrebe poduzetnika za poslov- 
nim prostorom te im omogućavaju zajedničko korištenje pripadajuće i već pripremljene in- 
frastrukture. Prema kriteriju pretežite namjene, poduzetničke zone mogu bili poslovne, go- 
spodarske i industrijske. Za osnivanje i rad poduzetničkih zona, jedinice lokalne i područ- 
ne (regionalne) samouprave lrebaju osigurati prostorne preduvjete i utvrditi ostale uvjete 
za rad zona, a uz njih sudjeluju i nadležna ministarstva, državni fondovi te poslovne banke 
u funkciji odobravanja sredstava za krediliranje poduzelničkih zona. 


Poduzetnički centri. Jedan od oblika institucijske poduzetničke infraslrukture. To su središ 
ta stručne i savjetodavne pomoći, osobito malim i poduzelnicima početnicima. Naša Vlada 
predviđa nužno kadrovsko ekipiranje te informatičko kapacitiranje centara, zalim obvezat- 
no umrežavanje postojecih i novoosnovanih centara, dok će oblike njihova osnivanja i uk- 
lapanja u sustav potpornih institucija izabrati sami osnivači. Poduzetnički centri imaju slje- 
deće zadaće: 


+ Promicanje i poticanje poduzetništva: 


+ Informiranje zainteresiranim o mogućnostima ulaska 
u poduzetništvo : o državnim poticajnim mjerama; 


Pružanje savjetodavnih usluga, posebice savjela glede 
osnivanja biznisa i vođenja poslovanja: 

+ Upućivanje poduzetnika na različite specijalizirane oblike pomoći; 
+ Suradnja s lokalnom i područnom (regionalnom) samoupravom 

i preuzimanje dijela razvojno-gospodarskih poslova od nje; 
Stalno informiranje poduzelnika pulem info-točaka: 

+ Prikupljanje, ocjena i selekcija poduzetničkih ideja; 

* Pomoć prigodom izrade poduzetničkih projekata (biznis-planova); 
+ Informiranje o mogućnostima financiranja projekata: 

+“ Pronalaženje i aktiviranje financijskih izvora; 

Pružanje financijskoga i kreditnoga konzaltinga; 

+ Pronalaženje domačih i stranih poslovnih partnera; 

Pružanje marketinških usluga (posebice, istraživanja tržišta): 

+ Organiziranje seminarskih oblika poduzetničke edukacije; 
Organiziranje posebna stručnoga usavršavanja poduzetnika; te: 
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4.8. POKRETANJE VLASTITA BIZNISA 


Prigod išljanj: tanju vlastita biznisa potencijalni se poduzetnik nalazi pred 
rmreštvom Bkonomskih" financijskih egzistencijalni, profesionalnih, psiholoških, moralnih j 
inih dilema, jer prema Peeru F. Dručkeru) bil poduzetnik onsko usput. malo kade uspijeva, 
Osim dilema glede odgovora na pitanja o lomu što. za koga, kada. kako, gdje, zašto i slično 
proizvodili, trži usluživali, on razmišlja i o pravno-organiza! jskomu obliku svoga biznisa te 
0 mogućim načinima ili oblicima pokretanja vlaslita biznisa. odnosno izglednosti poduzetnič. 
koga osamostaljivanja; glede toga, potencijalnim poduzetnicima na raspolaganju stoji nekoli.. 
ko karakterističnih mogućnosti, i to: 


A. Vlastiti pothvat. Oblik pokretanja vlastita biznisa kojemu pribjegavaju osobe s puno po. 
Guzatrčkoge duha koje imaju Vasltu (i pribavljenu) poduzetničku ideju koju drže dobrom 
poslovnom prigodom, ulažu vlastiti ili pozajmljeni novac (investiraju), nabavljaju stalna i obrt. 
na sredstva, zapošljavaju ljude, organiziraju i vode biznis te obavljaju još mnoštvo poslova s 
nakanom oslvarenja svoje poduzetničke vizije, misije i ciljeva. 


B. Partnerstvo. Riječ je o tzv. ortačkomu poduzetništvu u kojemu se kao vlasnici pojavljuju 
Gvijo ii više osoba, 1 to obično onda kada nelko ima dobru ideju, ali nema dostalno kapilia 
za njezinu realizaciju nili mogućnosti zaduživanja te traži partnere kako bi s njima zajednički 
realizirao polhvat. Inače, partnerski se biznis obično uslrojava u obličju malih Ivriki izraslih na 
inokosnu vlasništvu, jer se lako lakše dolazi do kapitala, a svaki partner u biznis unosi svoja 
znanja i sposobnosti. Prednost je partnerstva u lomu što lako nastaje i lako se likvidira, omo- 
gućava specijalizaciju, dobit se oporezuje samo jednom i slično, a slabosli su mu u neograni- 
čenoj odgovomosli partnera, sporomu i skupomu odlučivanju, ograničenu životnomu vijeku 
biznisa i slično. Glede pravnih aspekata, partnerstvo može 


« Opće partnerstvo: Partneri se nazivaju i javnim ortacima, upravljaju tvrtkom razmjerno 
ulozima, oni su menadžment tvrike i dogovaraju se o vođenju posla, za obveze odgova- 
raju neograničeno, cjelokupnom imovinom te u slučaju likvidacije mogu izgubiti sve što 
su uložili, pa i svoju privatnu imovinu; te 


Ograničeno partnerstvo: Partneri odgovaraju za obveze samo do visine uloga te u slu- 
čaju stečaja ne mogu izgubiti svoju privatnu imovinu, oni ne sudjeluju u upravljanju part- 
nerskom tvrtkom, a nazivaju se tajnim ortacima ili tzv. spavajućim partnerima. 


C. Preuzimanje obiteljskoga biznisa. Oblik pokretanja vlastita biznisa u slučajevima kada u 
obitelji postoji nasljednik koji će ga nastavili, iako u praksi nalazimo i slučajeve kada, zbog 
različitih razloga, obiteljski biznis preuzimaju osobe izvan obitelji. Nasljednik postaje poduzele 
nik kojemu su osigurani uvjeli za nastavak poslovanja, dobio je tvrtku bez ikakvih ulaganja. 
nitko mu ne laji informacije o prednostima i nedostacima tvrtke, obitelj i dalje radno i materi- 
jalno pomaže, vi su spremni na nasljednika prenijeti stečena iskustva. Preuzimanje obi- 
teljskoga posla od strane nasljednika značajan je oblik jačanja poduzetništva, jer se tako is- 
kusiva prenose s koljena na koljeno i na taj način osigurava kontinuitet biznisa, U svijetu su. 
aiu nas, nasljeđivanjem, kroz nekoliko naraštaja, razvijene mnoge velike kompanije. 


D. Akvizicija biznisa. Riječ je o obliku pokretanja vlastita biznisa putem stjecanja i preuzi 
manja poslojećega posla, šo pretposlavja postojanje tvrke koju njezin vlasnik kani napusti 
i prepuslii drugomu poduzelniku. Preuzimanje se može obavili bez plaćanja, ali se najčešće 
obavija uz plaćanje. Primjeri kada vlasnici poklanjaju svoje tvrike jako su rijei, osim u sluča- 
jevima kada oni nemaju nasljednike, pa svoj posao prenose na nekoga od svojih suradnika ili 
prijatelja. Inače, vlasnik nudi svoju Ivriku na prodaju, što se može obaviti izravnom pogođ- 
bom između vlasnika i zainteresirana kupca ili putem javnoga nadmetanja. Među inima. pre- 
dnost ovakva načina pokretanja posla može bili to što je postojeći posao već uhodan, a P&- 
duzetnik može, na temelju stvamih podalaka, saznali gotovo sve o uspješnosti posla. Tako- 
Ar. kupci i potrošači, dobavljači, banke i konkurenti mogu dati ocjenu tvrike koja se kani pre 


+ Dostatno vrsni rezultali poslovanja iz prethodnoga razdoblja. 


U nas se pristupilo osnivanju inkubatora tek u zadnjih pet godina, pa još nema podataka o 
kvaliteti njihova funkcioniranja. Međulim, nakon porođajnih muka zapućivanja i razvoja 
svoga biznisa u inkubatoru, svoju djelatnost poduzetnici mogu nastavili i korištenjem pros- 
tora u zonama za malo gospodarstvo, čime se stvaraju uvjeti učinkovitjega uključivanja 
novonastalih tvriki u poslovne odnose s već etabliranim tvrikama. 


Zone maloga gospodarstva. Jedan od oblika inslitucijske poduzetničke infrastrukture. Suk- 
ladno podjeli poduzetničkih zona na poslovne, gospodarske i induslrijske, zone maloga 
gospodarstva zapravo su svojevrsna inačica poduzelničkih zona. Osnivaju se na slobod- 
nim prostorima (neobradivo zemljište, livade, obala, zaštićeni pojas i slično) u vlasništvu 
jedinica lokalne samouprave, za koje ona predmnijeva interes njihova stavljanja u podu- 
zetničku funkciju. Kako je najčešće riječ o zapuštenu zemljištu, jedinice lokalne i područne 
(regionalne) samouprave parceliraju prostor, grade kompletnu infrastrukturu te poduzel- 
nicima pulem javnoga nadmetanja i ulvrđenih kriterija daju dopusnice za gradnju objekata 
na određenim parcelama za točno određenu namjenu. Dakle, zone maloga gospodarstva 
dugoročno rješavaju potrebe poduzelnika za poslovnim prostorima te im omogućavaju za- 
jedničko korištenje pripadajuće infrastrukture. Za osnivanje i rad zona, jedinice lokalne i 
područne (regionalne) samouprave moraju: 


+ Sačiniti sve graditeljsko-urbanističke planove zone; 

+ Riješiti sve imovinskopravne odnose na području zone; 

+ Eventvalno otkupili (ako Ireba) i opremiti zemljište; 

*  Izgraditi prilaze zoni i unutarnje komunikacije te uredili okoliš; 
ili energetsku mrežu (struja, plin i drugi energenti); 

*  Izgraditi vanjsku i unutarnju vodovodnu i kanalizacijsku mrežu; 
Izgraditi vanjsku i unutarnju telekomunikacijsku mrežu; te 
Osigurati početna sredstva za razvoj poduzetnika u zoni. 


Za takve pothvate lokalna i područna (regionalna) samouprava dobiva sredstva i od Mini- 
starstva gospodarstva, rada i poduzelništva, ako se za to ukaže potreba. Ministarstvo će 
se uključiti u sufinanciranje zona pod sljedećim uvjetima: 

+ Pripremljena sva urbanistička 1 planska rješenja; 

+ Sačinjene sve potrebile studije i projekti: 

+ Ispitan mogući poduzelnički potencijal zone: 

+ Osigurani svi prostorni uvjeti za rad zone; 
Osigurana organizacija i upravljanje zonom; le 
Osigurana sredstva jedinice lokalne i područne samouprave. 


Slobodne zone. Jedan od oblika institucijske poduzelničke infrastrukture. Slobodna je zona 
dio teritorija Republike Hrvatske koji je posebno ograđen i označen te u kojemu se uz po- 
sebne uvjete obavijaju gospodarske djelatnosti. Zakonom o slobodnim zonama uređen je 
postupak osnivanja, ustroja, upravljanja, obavljanja djelatnosli i plaćanje poreza u zoni. 
Zona se može osnovati na temelju koncesije. i to na području morske luke, zračne luke, 
riječnoga pristaništa, uz međunarodnu prometnicu te na drugomu području na kojemu po- 
sloje uvjeli za rad zone. U zonu se može slobodno smještali roba te obavljali proizvodnja, 
oplemenjivanje robe, trgovina na veliko i posredovanje u trgovini, pružanje usluga, ban- 
karski i drugi novčarski poslovi te usluge osiguranja i reosiguranja imovine i osoba, a nije 
dopušteno obavljanje trgovine na malo. Zone mogu osnivali domaće i strane pravne 
čke osobe, a ulaganje u zonu oslobođeno je poreza na dobil u prvih pet godina poslova- 
nja, ako korisnik gradi ili sudjeluje u gradnji infrastrukturnih objekata u iznosu od milijun 
kuna, dok ostali plaćaju porez na dobit u visini od 50% od propisane stope. 
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tva kapitala. Jedna od mogućih inačica izbora pravnoga ustroja biznisa, odnosno 
Ioni ugode društva. Prigodom dileme između društva osoba ili društva kapitala, po- 
duzetnik će izabrati društvo kapitala ako: 


+ Ima slobodna kapitala i želi realizirali neki veći pothvat (sva društva 
kapitala moraju imati temeljni kapital): 

ični polhvat želi realizirati sam (društvo kapitala može osnovati 
jegovim članom samo jedna osoba); 
Ne želi za obveze društva odgovarati svojom osobnom imovinom; 
Želi da članovi društva snose rizik samo onim što su uložili u društvo 
(kontrola ulaska i izlaska iz drušiva uspostavlja se samo onda ako se 
lo odredi osnivačkim aktom); 
Ne želi osobno, svojim radom pridonositi društvu (društvo ima svoje 
organe, od kojih poduzetnici mogu sudjelovati samo u skupštini) i slično 


Izbor dioničkoga društva. Jedna od mogućih inačica izbora pravnoga ustroja biznisa, od. 
nosno jedna od inačica izbora lrgovačkoga društva iz skupine izbora društva kapitala. Dio- 
ničko je drušivo istoznačnica za korporaciju, kao najsloženiji pravni oblik biznisa kojemu vlas- 
nik može biti jedna, stotinu, tisuću, čak i nekoliko stolina lisuća osoba — dioničara. Kao što 
rekoh, lo omogućuje da se gotovo preko noći osnuju velike kompanije, za šlo bi pojedinač- 
nim kapilalima — poduzetnicima trebalo neizmjemo puno godina. Pođuzelnicima se preporu- 
ča samo onda kada je, radi obavljanja određene djelatnosti ili ostvarivanja velika 

koga polhvata, nužno iz više izvora prikupili načelno velik kapital. Međutim, ono je pogodno i 
za osobe koje same nemaju dostalna novca za osnivanje trgovačkoga društva, pa svoj no- 
vac mogu uložili u dionice nekoga uspješna dioničkoga društva i ostvarivati dividendu. Po- 
godno je i za osobe koje ne žele angažirati svoju imovinu u biznis, odnosno kupnjom dionica 
Žele preuzeti manji rizik gubitka uloga u društvu. 


Izbor društva s ograničenom odgovornošću. Jedna od mogućih inačica izbora pravnoga 
ustroja biznisa, odnosno jedna od inačica izbora trgovačkoga drušiva iz skupine izbora druš- 
tva kapitala. Društvo s ograničenom odgovornošću imamo kada jedna ili više pravnih li fizič- 
kih osoba ulažu temeljne uloge kojima sudjeluju u unaprijed dogovorenu temeljnomu kapita- 
lu, s time da članovi ne odgovaraju za obveze društva. Načelno, osniva ga manji broj na raz- 
ličite načine povezanih osoba, posebice kada članovima nije baš svejedno s kime sudjeluju u 
društvu, iako članovi za obveze društva prema trećima ne odgovaraju svojom imovinom 
van društva. Pogodnost mu je i u tomu što njegovi članovi snose ograničeni poslovni rizik, jer 
kao i kod dioničkoga društva, mogu izgubiti samo ono šlo su u društvo uložili. Manji broj čla- 
nova i manji temeljni kapital privlačna su obilježja ovoga oblika trgovačkoga društva. 


Izbor interesnoga udruženja. Jedna od mogućih inačica izbora pravnoga ustroja biznisa, 
odnosno jedna od inačica izbora trgovačkoga društva iz skupine izbora društva kapitala. To 
je društvo, odnosno pravna osoba koju osnivaju dvije ili više fizičkih ili pravnih osoba da bi 
olakšale i promicale obavljanje gospodarskih djelatnosti koje čine predmele njihova poslova- 
nja te da bi poboljšale ili povećale svoj učinak, ali tako da ta pravna osoba za sebe ne slječe 
dobit. Dakle, gospodarsko interesno udruženje u načelu ne slječe dobil, a ako je ipak ostvar 
onda je ne slječe za sebe, već za svoje članove. To je poglavito značajno malim poduzelni 
ma koji nemaju, a nili mogu razvili vlastitu promidžbu ili posredničku mrežu na ležištu, pa 0s- 
nivaju interesno udruženje od kojega očekuju da će za njih vrsno obavljati određene poslove. 


Izbor društva osoba. Jedna od mogućih inačica izbora pravnoga ustroja biznisa, odnosno 
izbora trgovačkoga drušiva. U dilemi izbora između društva osoba i društva kapitala, podu- 
zelnik će izabrali društvo osoba kada s više osoba želi udružili i angažirati svoj osobni rat 
imovinu i kada je barem jedna od njih spremna za obveze društva odgovarati svom svojom 
imovinom, a žele da lo društvo posluje kao trgovac, odnosno u slučajevima kada: 


za prokat do Barči ompleinu raščlambu UčinKovlosti biznisa o saznali zašto 
(one, je i posao u usponu iu slaznoj putanji alen. zoo: Vlasnik oslobodili broda koji 


E. izdvajanje iz biznisa. Oblik pokretanja vlastita biznisa (tzv. spin-off), i to i 

nova tvrika osniva odvajanjem od postojeće ii malične tuke, lako Što hedan Si više zapad 
nika kupuju udjele ili dionice koje im omogućavaju postali suvlasnicima malične ili većinskim 
viasnicima nove tvrtke. Ovaj način pokretanja posla i osnivanja tvrike karakterisličan je za 
razvoj novih proizvoda ili usluga koji nisu u programu matične tvrike, a mogu imati dugoročno 
dobru tržišnu perspektivu. Niz je argumenata koji govore u prilog potrebe izdvajanja novih 
proizvoda ili usluga iz postojeće tvrike te njihovu proizvodnju organizirati kao samostalne pot- 
hvale u okviru nove tvrike, osobito kada se njegov živolni i proizvodni ciklus bitno razlikuje od 
istih obilježja drugih proizvoda matične tvrtke te im na taj način osigurati slobodan razvoj i ne 
sputavati ih postojećim načinom poslovanja. 


F. Otkup dijela biznisa. Oblik pokretanja vlastita biznisa (izv. buy-aut), i to najčešće na na- 
čin kada jedan ili više menadžera etablirane tvrike otkupe dio tvrtke i i dio orasničraju pod 
novom tvrtkom. Menadžeri moraju olkupili dio tvrtke u cjelini, li pak kontrolni paket udjela ili 
dionica. Sredstva za kupnju konlrolnoga paketa menadžeri obično formiraju na temelju vrije- 
dnosti vlastitih udjela ili dionica postojeće tvrtke ifli na temelju odobrenih namjenskih mena- 
džerskih kredila. Među inima, prednost je ovoga načina pokretanja novoga posla u tomu što 
menadžeri poznaju doličnu tvriku, njezine prednosti i nedostatke, poznaju prijetnje i moguće 
nosti okruženja, poznaju tehnologiju, nabavno i prodajno tržište te raspolažu nizom vrijednih 
informacija, što omogućava i različile malverzacije, jer dolični menadžeri te informacije mogu 
namjeno ne proslijediti njezinim većinskim vlasnicima, pa vasnici mogu pristati na prodajnu 
cijenu dijela tvrtke koja je ispod njezine stvarne vrijednosti. 


4.9. IZBOR PRAVNOGA USTROJA BIZNISA 


Pravno-organizacijski stoj označava pravni subjeklivitet ili obvezno-pravni odnos utvrđen 
zakonom, odnosno pravni ustroj u kojemu potencijalni poduzetnici mogu obavljati zakonom 
dopuštenu gospodarsku djelatnosl. Izbor pravnoga ustroja biznisa odgovoran je i složen po- 
sa0 ulemeljen na načelima poduzelničke i tržišne slobode. Za izbor pravnoga uslroja svi gra- 
Gani koji žele biti poduzetnici nalaze se u jednaku pravnomu položaju, što znači da svi mogu 
pod istim uvjetima osnovati svoj biznis. Djelatnost biznisa, njegova veličina, broj polrebilih 
kadrova, obilježja kapilainih dobara, raspoloživi kapital, lokacija biznisa i slično, temeljni su 
činitelji Od kojih ovisi izbor pravnoga usiroja biznisa, a poduzelnicima na raspolaganju stoje 
sljedeće mogućnosti: 


Izbor trgovačkoga društva. Jedna od mogućih inačica izbora pravnoga uslroja biznisa, pri 
čemu se valja odlučiti između nekoga od društava osoba ili društava kapitala. Izbor neke od 
inačica trgovačkih društava kao pravnoga ustroja budućega biznisa, ovisi o nizu činitelja iz- 
bora, kao što su: 


+ Odgovornost članova za obveze društva; 
* Troškovi osnivanja društva; 

+ Unutamja organizacija društva; 

+ Upravljanje društvom; 

+ Međusobni odnosi članova drušlva; 

+ Odnosi društva prema irećima; 

Način i vrsta poslovanja; 
Ostvarenje i raspodjela dobit 
Provedba statusnih promjena i likvidacije i slično. 
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5. MALO PODUZETNIŠTVO 


Mala tvrtka nije velike tvrtka u malomu, pa su i razlike 
među njima puno veće od samih razlika u veličini. 
(zaključak empirijskog istraživanja) 


5.1. POJAM I ZNAČENJE MALOGA PODUZETNIŠTVA 


Zemlje razvijenih tržišnih gospodarstava, praktički, svoj it ji 
e d , i it pravo 
mu poduzetništvu, pa Zbog (09 Uažu vka udava popne napor za njegov lok 
: poticanje najrazličitijih individualnih poduzetničkih inicijativa, ji 
reče Crawford H. Greenwalt) iza svakoga naj je g zamalak main 
: or ni pretka ljudskoga roda st j 

o o ae komo orke re 
dok ostali spokono Spavaju. Da bismo neki biznis proglasili malim poduzetništvom (u obličju 
tzv. male (e) svojom se veličinom on mora uklapati u uvriježene ili propisane standarde 
domicilna gospodarstva, odnosno tamošnje legislative s lime u svezi. 


Glede definiranja maloga poduzetništva (male tvrtke), na teorijskoj razini imamo veliku zbrku, 
jer ne postoji jedinstvena i općeprihvaćena definicija, nili su prihvaćeni jedinstveni kriteriji za 
teorijsko i praktično ujednačavanje pojma male, srednje i velike Ivke, koji bi metodologijski, 
statističko-klasifikacijski ili pravno-organizacijski obvezivali pojedine, odnosno većinu zemalja 
suvremenoga svijeta. U svjetskoj praksi nailazimo na vrto različita određenja maloga poduze- 
tništva, a razlike se uglavnom temelje na raznolikosti kriterija koji se pri tomu (pojedinačno, 
skupno ili kombinirano) uzimaju relevantnima, a među inima u literaturi i praksi obično se ra- 
be sljedeće odrednice = krileriji 


Ukupna vrijednost imovine. 

+ Vrijednost dioričkoga kapitala. 

+ Visina prihods od vrodaje. 

+ Vrijednost steinih sredstava. 

+ Djelatno pocručje Ivrike. 

+ Veličina potrebitin ulaganja. 

+ Obujam energetskoga potencijala. 
+ Visina čiste dobiti - profila. 

+ Gospodarsko značenje projekta. 
Ukupan broj zaposlenika i slično. 


Najčešće se kao preležili ili jedini kriterij (dakle. zasebno ili u kombinaciji s jednim ili više dru- 
i intonja) određenja maloga poduzetništva (Ivrike) uzima broj zaposlenika, jer je to: 1. ras- 
položiv (lako dostupan); 2 transparentan (primjetijiv i razumljiv); 3. realan (objektivan); te 4. 
Komparabilan (usporediv) kriteri. Polazeći samo od kriterija broje zaposlenika prigodom defi- 
niranja maloga poduzetništva (male tvrike), u svjetskoj praksi i legislativi imamo šaroliku situ- 
aciju (fi.128.str.41-75), ito: 
i je imaj ika, u računalnoj indu- 
. U SAD-u malim se tvrikama drže one koje imaju do 1500 zaposleni d 
striji “do 1000, u prehrambenoj industriji, proizvodnji športske opreme. pokućstva te boja i 
lakova i do 500 zaposlenika itd. 
neAsenoo S vedkol Briai (šlojjo 
U Austriji, Belgiji, Nizozemskoj i Velikoj Britaniji ( 
ksa) za granicu određenja maloga i srednjega poduze! 
zaposlenika. Ka : 
ičkoj praksi, veličit ala Ivrike određuje ovisno o grani (u 
U Japanu, sukladno američkoj praksi “ET? raditajstvu do 300 zaposlenika, u vela 


čkoj industriji, prijevozu i gradielje“ . 
godin o hn dposleika VU maloprodaji i uslužnim djelatnostima do 50). 


i u nas do sada bila najčešća pra- 
tništva (male tvrike) uzima se 100 


: : izacijski oblik poduzetništva i uređeno je 2a. 
Partnerstvo ili otaštvo poseban je pravnoga i ono je obvezno-pravni odno: 
t zo. vnoj prirodi ono j no-prav s. Ortaci 
konom o obveznim odnosima i po svojoj pravnoj jekta ostvaruju neki gospodarski ci 
Kirvdnjškesooki ranja novoga subjekte ima Joepodarski cij, 
udružuju svoj radi imovinu, ober oso poduzelnika koji imaju neku poduzelničku ideju, Ara 
jedan Bena doslatna Kkapilala niti znanja te žele zajednički realizirali pothvat, a ne žele osno. 


vali irgovačko drušlvo. 


ji sebnih inačica izbora pravnoga uslroja biznisa, Taj 
barok doo ara Kol Sora osoba (ani član) lee novac, stvar ši prava u jele 
Suze osebe (poduzela) le na lemelju loga sječe pravo sudjelvavja U dobili gubitku po 
Sišataka Tano je društvo speciičan pravni obik biznisa kroz Koi poduzetnik može uagaj 
See postojeći biznis i ostvarivali udjel u dobil, a da istodobno izravno ne Sudjeluje u go 
hvalu. Postojeći poduzetnik nastupa na tržištu u pravnomu Pesa na o o den se može 
(sključti doveza tjnoga člana sudjelovanja u gubilku društva, ali se isključiti njego. 
vo pravo na udjel u dobiti. 


. bnih inačica izbora pravnoga ustroja biznisa. Obrt je svako samo- 
čudno (usko iojenja dopuštenih gospodarskih djelatnosti od strane fizičkih osoba sa sw. 
hom postizanja dobili koja se ostvaruje proizvodnjom, prometom iti pružanjem usluga na trži 
štu. Obrt može osnovati svaka domaća fizička osoba koja ispunjava određene uvjete, aji; 
stranci ako imaju radnu dozvolu i uz primjenu načela uzajamnosti. Obrt se upisuje u obrtni 
registar kod nadležna državnoga ureda u županiji. 


Zakon daje velike mogućnosti za poduze-Iničke inicijative putem obrta, a osobito je prikladan 
pravni oblik za male poduzetničke pothvate, gdje je pravo za obavljanje djelatnosti vezano za 
građanina, poduzetnika, fizičku osobu, a ne tvorevinu u obličju pravne osobe, kakvo je trgo- 
vačko društvo. Obrt je pogodan za sve oblike maloga, posebice obiteljskoga poduzetništva, 
jer tada članovi isle obitelji mogu pomagati obrtniku, pa je moguće obrtne djelatnosti obavljati 
u krugu osoba s kojima je obrtnik inače vezan te mu je, eventualno, angažman trećih osoba 
sveden na minimum. 


Izbor ustanove. Jedna od posebnih inačica izbora pravnoga oblika biznisa. Kao neprofina 
pravna osoba, ustanova nema za cilj ostvarenje dobiti, već trajno obavljanje neke od zakoni- 
ma propisanih djelatnosti. Ustanova ne može obavljati gospodarske djelatnosti, već samo 
one koje služe za zadovoljavanje određenih potreba građana. Svaka pravna i fizička osoba 
može izabrati i ustanovu kao poseban pravni oblik putem kojega će obavili planirani poduzet- 
nički pothvat. Putem ustanove poduzetnik može ostvariti i dobit, ali samo pod uvjetom ako za 
konkretan slučaj zakon to dopušta, ali tada poduzetnik poslovanje mora vodili prema propisi 
ma o trgovačkim društvima. 


Izbor zadruge. Jedna od mogućih inačica izbora pravnoga oblika biznisa. Predmet poslova« 
nja zadruge može bili svaka djelatnost koja zakonom nije izričito Zabranjena, a uživa i poseb- 
nu državnu skrb. U zadrugama se primjenjuje načelo uzajamne pomoći radi unapređenja i 
zašlite gospodarskoga i drugoga profesionalnoga interesa, a cilj je ostvarenje osobne i zaje- 
dničke dobiti ili drugih interesa, ali uz izravno sudjelovanje i zajedničko poslovanje svih zad- 
rugara. Putem zadruge osnivatelji mogu obavljali različite gospodarske djelatnosti te ostva- 


rivati dobi! ili druge interese, a najčešće se osnivaji ljopri 
kreditne i slične zadruge: li nivaju kao poljoprivredne, stambene, štedno- 


jamostalni umjetnici i slično. 


* Ima maloili nimalo kapitala; 


+ Želijaču povezanosi svojih s interesima drugih članova; 
+ Želiili očekuje veći osobni an i veći : 
: \gažman i veći o1 
uradui uslugama društvu te unošenju doba. eta 
kao i u vođenju poslova društva od slrane samih članova; 


* Želi veću povezanost, odgovornost i identifikacij 
anost, ikaciju 
s društvom te njihovu zainteresiranost za rad Vudbino duštvo 


+ Želi ravnopravno suodlučivati o najvažnijim pitanjima društva; 


< Želi primjenu načela prema kojemu se članska i 
' va određi 
prema članovima, a ne prema visini udjela u društvu i sno“. 


Izbor javnoga trgovačkoga društva. Jedna od mogućih inačica izbora pra i 
znisa, odnosno jedna od inačica izbora trgovačkoga društva iz skupine izbora drašiva odo, 
Javno trgovačko društvo imamo kada se dvije ili više osoba udruži zbog trajnoga obavljanja 
djetanosl pod zajedničkom tvrikom, a svaki član društva odgovara vjerovnicima neograniče- 
no, solidamo cijelom svojom imovinom. Na javno trgovačko društvo podredi imjenjuj 

odredbe o ortaštvu iz Zakona o obveznim odnosima ndaka 


Među inima, javno trgovačko društvo pogodno je zbog toga što članovi društva moraju unijeti 
jednake uloge, koji mogu bili u novcu, stvarima, pravima, radu i drugim uslugama ili dobrima i 
što na temelju uloga oni stječu udjele u društvu, što svaki član društva ima pravo i obvezu 
vodili poslove društva, što udjel u dobiti i gubitku pripada članovima razmjerno njihovu udjelu, 
što je svaki član ovlašlen zaslupati društvo i slično. 


Izbor komanditnoga društva. Jedna od mogućih inačica izbora pravnoga ustroja biznisa, 
odnosno jedna od inacica izbora Irgovačkoga društva iz skupine izbora društva osoba. Ko- 
mandilno društvo bira poduzetnik (komanditor) koji ima kapital i zainteresiran ga je povećati 
oslvarenjem dobiti. pri čemu se ne želi baviti upravljanjem društvom, već samo nadzirati nje- 
gov rad te ne odgovarat: rećima za obveze društva svojom imovinom, već samo imovinom 
unesenom u društvo. Bira ga i poduzetnik (komplementar) koji nema doslalna kapitala, a želi 
ga pribaviti od drugih poduzelnika (komandilora) te ostvarivati dobit i upravljati društvom. Od- 
govara i mladim školovanim osobama bez kapitala koje se žele poduzetnički dokazali, s lime 
da kao osobe moraju steci povjerenje komanditora - ulagatelja. 


Izbor inokosne tvrtke. Jedna od posebnih inačica izbora pravnoga ustroja biznisa. Inokosna 
je tvrika osobito privlačan oblik za male poduzetnike, poduzetnike počelnike i za obiteljski bi- 
znis, jer njezin vlasnik samostalno upravlja biznisom i za obveze odgovara svom svojom imo- 
vinom, on je istodobno poduzelnik, upravljač i menadžer, a često obavlja i temeljne poslovne 
aklivnosli. Ako se posao započne i uspješno razvije, vlasnik postupno angažira i druge oso- 
be, najčešće članove vlastite obitelji, a zalim i druge zaposlenike. 


Tada mala tvrika postupno prerasta u neke druge pravne i organizacijske oblike (naime, pu- 
no je velikih kompanija svoj razvojni put započele kao inokosni oblik vlasništva). Inokosna 
tvrtka ima svojih prednosti (lako se osniva i lako likvidira, odlučuje isključivo vlasnik, ne zah- 
tijeva veliki početni kapital, vlasnik raspolaže cijelom dobili i slično), ali i svojih slabosti (vlas- 
nik ima neograničenu odgovornost, nazočna je nedostatnost kapitala i spor razvoj, vlasnik 
snosi sav rizik poslovanja, život tvrtke obično je vezan uz živol vlasnika i slično). 


Izbor ortaštva. Jedna od posebnih inačica izbora pravnoga ustroja biznisa. Riječ je o izv. or- 
tačkomu poduzetništvu u kojemu se kao vlasnici pojavljuju dvije ili više osoba, ito obično on- 
da kada nelko ima dobru ideju, ali nema dostalna kapitala za njezinu realizaciju niti moguć- 
nosti zaduživanja te traži partnere kako bi s njima zajednički realizirao pothvat (inače, glede 
partnerstva, preporučam pročitati dio ovoga poglavlja koje se odnosi na ortačku ili partnersku 
tvriku te dio koji se odnosi na partnerstvo kao oblik pokretanja vlaslita biznisa). 
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stavak dotadašnjih analiza doprinosa malih i srednjih poduzelnika zapošljavanju u zemljama 
članicama OECD-a, U lipnju 1995. godine organizirana je tzv. Washingtonska radionica, a u 
izvješću iz 1996. godine, među , kaže se da je sektor maloga i srednjega poduzetništva 
značajan generator novih radnih mjesta, bruto i neto (broj otvorenih umanjen za broj zatvore- 
nih radnih mjesta). Dok su velike tvrtke oduvijek imale značajnu ulogu u gospodarsku životu, 
trend povećanja broja radnih mjesta u malim i srednjim tvrikama zabilježen je od 1970. godi- 
ne, s iznimkom razdoblja od 1993. do 1995. godine, kada je zabilježena stagnacija. 


Jasno je da će određeni dio zaposlenosti uvijek nosili velike tvrike te da rast udjela malih i 
srednjih poduzetnika u ukupnoj zaposlenosli ne može trajati beskonači li je očito da sada 
veći dio nose mali i srednji poduzelnici le da će ta pojava zasigurno trajali i u predvidivoj bu- 
dućnosli. O značenju maloga i srednjega poduzelništva u zemljama OECD-a govore i podaci 
0 programima podrške ovomu segmenlu gospodarstva. Primjerice, Njemačka, Island, Japan 
i Novi Zeland više od 50% svih nacionalnih programa posvećuju malim i srednjim poduzetni- 
cima; u 1993. godini, prema podacima OECD-a, kroz izravnu potporu, porezne olakšice, kre- 
dite s niskim kamatnim stopama i jamstvima, ulrošeno je čak 46 bilijuna dolara pomoći podu- 
zetnicima — počelnicima za nabavu opreme, istraživanje i razvoj, usluge obrazovanja i različi- 
ta savjetovanja. 


Malo poduzetništvo u Americi. U Americi se o malomu poduzelništvu govori kao 
ciji američkoga sna, a o poduzetnicima kao paradigmi i uljelovljuju američke Iradicije indivi- 
dualizma (tamo danas posluje gotovo 25 milijuna malih i srednjih tvrik, a rekord je postignut 
1998. godine, kada se pojavilo 898 isuća novih). U posljednjih 25 godina male tvrtke bilježe 
najnižu stopu zatvaranja, a mali i srednji poduzetnici glavni su izvor novih radnih mjesta (za- 
pošljavaju 75% svih novozaposlenih osoba), zaslužni su za 55% svih inovacija, ostvaruju 
47% ukupna prihoda američkoga gospodarstva, predstavljaju 96% svih američkih izvoznika i 
slično. Impresivan razvoj američkoga gospodarstva početkom 90-tih te porast zaposlenosti, 
Ured za ekonomska islraživanja SBA objašnjava upravo poduzelništvom i kreiranjem brojnih 
novih gospodarskih subjekata. 


inkama- 


Američki uspjeh neki tamošnji analitičari pripisuju lakšemu pristupu kapitalu za poduzetnike 
početnike, relativno fleksibilnu tržištu rada koje dopušta fleksibilno zapošljavanje i otpuštanje 
radnika, pravnomu sustavu koji vas ne žigoše ako propadnete te poreznomu sustavu koji 
vam dopušta zadržavanje ostatka ako uspijete. Promatramo li gospodarstvo kao dinamičan 
organizam, mali poduzelnici su neizostavno nužni američkomu, imanentno poduzetnomu go- 
spodarstvu, i to: kao izvor stalnih inovacija koje dovode do tehnoloških promjena i rasta pro- 
izvodnosti, kao mehanizam uključivanja žena, manjina i doseljenika u gospodarski i društveni 
život te kao temeljni baromelar ekonomske slobode i blagostanja. 


Hrvatsko malo poduzetništvo, U svim razvijenim zemljama, osim u tranzicijskim, još uvijek 
megalomanijskim i kombinatskim gospodarstvima s tisućama i tisućama (viška) zaposlenika 
u grandomanskim proizvodnim, trgovačkim ili uslužnim maslodontima. Gornji navodi su više 
nego očevidne poruke i pouke o tomu u kojemu bi pravcu morala krenuli gospodarstva tran- 
zicijskih zemalja. Glede toga, Hrvatska kao mala zemlja ima čak i niz komparacijskih pred- 
nosti i realnih pogodnosti. jer turizam, ugostiteljstvo, hotelijerstvo, trgovina i poljodjelstvo, kao 
najperspektivnije djelatnosti našega budućega razvilka, najpogodnije su za bujanje različitih 
oblika maloga poduzelnišiva, ali pri tomu valja stalno imati na umu da (prema Michaelu de 
Montaigneu) nema toga vjetra koji bi bio naklonjen onomu tko ne zna kamo plovi. U Informa- 
ciji o osnovnim financijskim rezultatima poduzetnika Republike Hrvatske u 1999. godini koju 
publicira Zavod za platni promet, u Hrvatskoj je 1999. godine poslovalo 59.972 tvrtki, i to pre- 
ma sljedećim odrednicama strukture: 


+ Prema veličini: Od ukupna broja hrvatskih tvriki najviše je bilo malih (57.323 ili 95,6%), 
zatim srednje velikih (2.075 ili 3,5%) te velikih (574 ili 0,9%). 


. Prema sektorima: Od ukupnoga broja hrvatskih tvriki najviše je onih iz oblasti trgovine 
(26.950 ili 44,9%), polom slijede tvrike koje posluju s nekretninama i koje se bave iznaj- 
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. oj se 0 sasvim malim tvrikama koje angažiraju do 10 zaposlenika te o 
Izu malim vikara s uposlenih do 500 radnik. 

+ U Švedskoj se granica maloga poduzelnišiva (male tvrike) određuje na relativno specifi. 
čnoj razini od 200 zaposlenika. 

. U Švicarskoj imamo male lvrike do 49 zaposlenika, zatim srednje velike ivrike od 50 do 
499 zaposlenika le sasvim velike tvrtke s više od 500 zaposlenika i slično, 


Glede mjesla i značenja maloga poduzelništva u zemljama razvijenih tržišnih gospodarstava, 
nalazimo mnošivo nama nevjerojatnih podataka. Glede toga, u svim tim zemljama gospodar. 
sko značenje i snaga malih tvriki izuzelni su i fascinanini, pa ću za ovu prigodu predočiti sa. 
mo neke primjere — egzakine podalke za šest karaklerističnih zemalja (fil.128.str.41-75),i to: 


Austrija: Sudjelovanje je malih tvriki u ukupnomu broju tvrtki (bez onih iz područja poljo- 
djelstva) između 98% i 99%, one osiguravaju oko 55% radnih mjesta te ostvaruju oko 
50% društvenoga proizvoda. 

Belgija: Male tvrike predstavljaju 98% svih tvrtki, od čega je 85% onih s manje od 10 za. 
poslenika. 

Francuska: Male tvrke do 500 zaposlenika čine 99,90% svih tvrtki, radno angažiraju 
66,80% svih zaposlenih, ostvaruju 53,60% ukupna društvenoga proizvoda te sa 55,10% 
sudjeluju u svim investicijama. 

Nizozemska: Male tvrike u ukupnu broju tvrtki sudjeluju sa 98,50% (od čega je 90% njih 
s manje od 10 zaposlenika), ostvaruju Irećinu narodnoga dohotka i angažiraju 37% svih 
zaposlenika (što je 60% zaposlenih u privatnomu sektoru). 

Švicarska: Imam podatak da tamošnje male tvrke do 49 zaposlenika u ukupnu broju 
svih švicarskih tvriki sudjeluju sa čak 97,10%. 

SAD: Male tvrike do 10 zaposlenika u ukupnu broju tvriki sudjeluju sa 88% do 90%, one 
do 20 zaposlenika sudjeluju sa 91,30%, do 100 zaposlenika sa 99,10% te tvrtke do 500 
zaposlenika u ukupnu broju američkih tvrtki sudjeluju s točno 99,80%. 


Malo poduzetništvo u zemljama EU-e. Pridavanje velika značenja segmentu maloga i sre- 
dnjega poduzelništva u zemljama Europske unije, razvidno je i iz podataka Eurostata, Statis- 
ličkoga ureda Europske unije, objavljenih u njegovu izvješću od 29. srpnja 1999. godine: 


* U Europskoj uniji egzistira 18 milijuna malih i srednjih tvrtki s manje od 250 zaposlenih, 
što predstavlja 99,8% svih tvrtki, izuzevši one u poljodjelstvu i neprofitnomu sektoru; 


Malo poduzelništvo zapošljava 66% svih zaposlenih (117 milijuna osoba) te ostvaruje vi- 
še od 56% ukupna prihoda; 


Čak 90% (znači, 9 od 10) njih zapošljava manje od 10 osoba, a među njima 50% je onih 
s jednim zaposlenim (onemanWwomanband); 

Svake se godine registrira 2 milijuna novih tvriki maloga poduzetništva, kojima je 
udjel onih S više od 4 zaposlenika gotovo dio PA naa modi Kolja) 
Svake godine značajan braj novih tvrtki - novorođenčadi preraste reći se 
; vojuć broj za e preraste u male tvrtke, šireći 
Svake godine zatvori se od 1,6 do 1,8 miljuna tvrtki (9% do 10% od ukupna broja tvrtki). 
što znači da broj novih tvrik prelazi broj onih koje se zatvaraju, zbog čega malo! srednje 
poduzelništvo čini upravo nevjerojatan potencijal za nova zapošljavanja i slično. 


Malo poduzetništvo u zemljama OECD-a. OECD je Organizacija za ekonomsku suradnju i 
razvoj (Organization for Economic Cooperation Develpemnit), kao međunarodna skonom- 
ska organizacija zapadnoeuropskih država (uz Ameriku, Kanadu, Japan i Austratiju). Kao na- 
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Velike poduzetnike: To su oni poduzetnici koji premašuju barem dva od tri kriterija određe- 
na za srednje velike poduzelnike, i to: 1, zbroj bilance nakon odbitka gubilka iskazana u 
aktivi do osam mili na DEM (ili 4080.000 €, prema tečaju 1 DEM = 0,51 €): 2. dvanaesto- 
mjesečni godišnji prihod prije sastavljanja bilance do šesnaest miljuna DEM (ii 8,160.00 
€. prema tečaju 1 DEM = 0,51 €); te 3. trogodišnji prosjek do 250 zaposlenika, 


Prema našemu Zakon o policanju razvoja maloga gospodarstva, subjekt maloga gospodar- 
stva svaka je fizička i pravna osoba koja: 1. samostalno i trajno obavlja neku djelatnost u cilju 
ostvarivanja dobili ili dohotka na tržištu, 2. koja je u poslovanju potpuno neovisna, uz neke 
iznimke (ovaj uvjel pretpostavlja da druge fizičke ili pravne osobe koje nisu subjekti maloga 
gospodarstva, pojedinačno ili zajednički, nemaju u njima više od 25. Postolaka udjela u vlas- 
ništvu ili pravu odlučivanja); te 3. koja ostvaruje ukupni godišnji promet do 60 miljuna kuna, 
ili imaju zbroj bilance (ako su obveznici poreza na dobil), odnosno vrijednost dugotrajne imo. 
vine (ako su obveznici poreza na dohodak) u visini do 30 milijuna kuna. Inače, promatrano 
sa stajališta njihove veličine, subjekte maloga gospodarstva rečeni Zakon dijeli na: 


Mikro subjekte maloga gospodarstva: To su pravne i fizičke osobe koje udovoljavaju uvje- 
tima za subjekte maloga gospodarstva, ali imaju prosječno godišnje angažirano manje od 
10 zaposlenika. 


Male subjekte maloga gospodarstva: To su pravne i fizičke osobe koje udovoljavaju uvjeti- 
ma za subjekte maloga gospodarstva, ali koji imaju prosječno godišnje angažirano manje 
od 50 zaposlenika le ostvaruju ukupni godišnji promel do 16 milijuna kuna, ju zbroj 
bilance (ako su obveznici poreza na dobit), odnosno vrijednost dugotrajne imovine (ako su 
obveznici poreza na dohodak) u visini do 8 miljuna kuna. 


Srednje subjekte maloga gospodarstva: To su pravne i fizičke osobe koje udovoljavaju 
uvjetima za subjekte maloga gospodarstva, ali im prosječni godišnji broj zaposlenika, go- 
dišnji promet, zbroj bilance. odnosno vrijednost dugotrajne imovine prelazi vrijednosti za- 
dane za male subjekte maloga gospodarsiva. 


Naš Zakon o trgovačkim društvima poduzetnika definira kao lrgovca koji kao pravna ili fizička 
osoba samostalno i irajne obavlja gospodarsku djelalnost radi ostvarivanja dobili proizvod- 
njom, prometom robe ili pružanjem usluga na tržištu, pri čemu je trgovačko društvo uvijek 
trgovac, neovisno o lomu obavlja li gospodarsku ili neku drugu djelatnost. Znači, s obzirom 
na vrste, poduzetnik je u stvarnosti pojmovno širi od definicije poduzetnika prema Zakonu o 
računovodstvu. Također, on se ne može polpuno identificirati niti s pojmom trgovca u duhu 
Zakona o trgovačkim društvima, no zajedničko im je postojanje poduzetničke aktivnosti te 
ostvarivanja dobiti na tržištu kao temeljnoga cilja. 


čka klasifikacija. Prema Norih American Industry Classification System (NAICS) u 
Amen ću a male diko po pojedinim djelatnostima definirani posebni kriteriji. Primjerice, za 
male tvrke iz područja poljoprivrede, šumarstva i ribarstva, granica maksimalna godišnjega 
prihoda kreće se u rasponu od 0,5 do 5 milijuna dolara, dok za male tvrike koje se bave gra- 
diteljstvom prihod ne smije biti veći od 27,5 mlijuna dolara. Sve se te tvrtke, u okviru svojih 
djelatnosti, drže malima, bez obzira što ostvaruju znatno različite godišnje prihode. Za proiz- 
vođače električne energije male su tvrtke one koje proizvode do 4 megawalsata eleklrične 
energije; u proizvodnji hrane i tekstila male su tvrike one koje ne angažiraju više od 500 za- 
poslenika, za neke djelatnosli više od 750 zaposlenika, li, primjerice, za proizvodnju cigareta 
čaki do 1.000 zaposlenika. 
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mljivanjem (9.396 ili 15,7%), na trećemu mjestu su tvrtke iz područja prerađivačke indu. 
strije (8.720 ili 14,5%) itd. .. : 

Prema lokaciji: Od ukupnoga broja hrvatskih tvrtki, najviše ih je na području Grada Za. 
greba i njegove okolice (24.920 ili 41,6%), na drugomu je mjestu Splitsko-dalmatinska 
Županija (6.956 ili 40,8%), na trećemu je mjestu Primorsko-goranska županija (5.260 ili 
8,8%) itd. 

Prema obolu zaposlenosti: Od ukupna broja zaposlenih u Hrvatskoj, njih 316.410 (ii 
44.2%) radilo je u velikim tvrtkama, 241.037 (ili 33,6%) radilo je u malim tvrtkama, a njih 
158.748 (ili 22,2%) radilo je u srednje velikim tvrikama. 

Prema obolu prihodu: Od ukupno ostvarena ukupna prihoda u Hrvatskoj, velike su tvrt. 
ke ostvarile 123.566 miljuna (ili 45,4%) male tvrtke 95.227 milijuna (ili 34,6%), a srednje 
velike su ostvarile 56.508 milijuna kuna (ili 20,5%) ukupnoga prihoda. 


Nešto noviji podaci (vidite tablicu 1-3) govore da malo i srednje poduzetništvo u Hrvatskoj činj 
99,60% svih gospodarskih subjekata te da zapošljava 65,70% svih zaposlenih u gospodarst- 
vu (prema procjenama sudjeluje sa 45% do 50% u ukupnu društvenomu proizvodu i s oko 
60% u hrvatskomu izvozu). 


Tablica I-3: Gospodarski subjekti u Hrvatskoj (na dan 30. lipnja 2003. godine) 


Broj Udjel (%) | Zaposleni | Udjel (%) 


100.532. 241.714. 23,70 


Zadruga 785 ] 1.293 040 
Mikro lrgovačka drušiva 79.534 30,40 | 116.431 1.40 
Mala trgovačka društva 9,561 580| 140.602 13.80 


Srednja trgovačka društva 1.845. 


167.336 16,40 
670.376. 65,70 


UKUPNO (1+2+3+4+5) 162.267 
Velika trgovačka društva 720 G40| 350.617 34,30 
1 [SVEUKUPNO (1:6) 162.987 100,00 [_ 1.020.993 100,00 


Izvor: Državni zavod za stalistiku. Financijska agencija, Hrvalska gospodarska 
komora, Hrvatski zavod za zdravsiveno osiguranje : Obrtni registar. 


5.2. ZAKONSKA ODREĐENJA MALOGA PODUZETNIŠTVA 


Prema našemu Zakonu o računovodstvu, pod poduzetnikom se razumijeva pravna osoba ko- 
ja obavlja gospodarsku djelatnost s ciljem postizanja dobili, ali i fizička osoba koja samostal- 
no obavlja gospodarsku djelatnost s ciljem poslizanja dobiti, ako je posebnim propisom odre- 
đena kao obveznik plaćanja poreza na dobil. Istodobno, polazeći od kriterija visine aktive, 
godišnjega prihoda i godišnjega prosjeka zaposlenih, Zakon poduzelnike klasificira na: 


Male poduzetnike: To su poduzetnici koji udovoljavaju barem dvama od tri zadana kriterija: 
1. zbroj bilance nakon odbitka gubitka iskazana u aklivi ne veći od dva milijuna DEM 
1.020.000 €, prema tečaju 1 DEM = 0,51 €); 2. dvanaeslomjesečni prihod prije saslavlja- 

ja bilance ns veći od čeliri milijuna DEM (ili dva milijuna i 40.000 €, prema tečaju 1 DEM 

151 €) te 3. trogodišnji prosjek do 50 zaposlenika. U segment malih poduzetnika valja 

svrstali i pripadajuću kategoriju obrinika, posebice kada oni postanu obveznici plaćanja 

poreza na dobit, odnosno steknu obvezu vođenja poslovnih knjiga sukladno zakonskim 
propisima o računovodstvu. 


Srednje velike poduzetnike: To su oni poduzetnici koji premašuju barem dva kriterija odre- 
đena za male poduzetnike te udovoljavaju barem dvama od tri zadana kriterija: 1, zbroj 
bilance nakon odbilka gubitka iskazana u aklivi do osam milijuna DEM (ili 4,080.000 €. 
prema tečaju 1 DEM = 0,51 €); 2. dvanaestomjesečni prihod prije sastavljanja bilance do 
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po novozaposlenu, to više šlo je obično riječ o pretežito radno-intenzivnim projekti ji 

ovozi a e vi projektima koji 
zahtijevaju manje sofisticiranu opremu, odnosno jednostavnije tehnološke postupke s io 
ćim sudjelovanjem ljudskoga rada u odnosu na slrojni rad. 


Kooperativnost s velikima: Malo je poduzelništvo od vitalna značenja za život velikih sus- 
tava, jer svoj opstanak veliki česlo zahvaljuju malima koji su zapravo njihovi pretežili pod- 
ugovarači, kooperanti, dobavljači ili kupci, posebice na tržištima proizvodne potrošnje, što 
poliče i različite oblike tzv. unutamjega poduzetništva unutar velikih sustava. : 


Izravnost kontakata: Mali je poduzetnik vlasnik svoga biznisa i sve konce drži u vlastiti 
ji lastitim ru- 
kama, pa gotovo svakodnevno ima izravne kontakte sa svojim zaposlenicima, čime stvara 
zdrave međuljudske odnose i dobru radnu atmosferu, ali istodobno on i izravan kon- 


takt s većinom svojih dobavljača i kupaca ili potrošača, šlo je i promocijski učinkovito. 


Veća učinkovitost: Promatrano sa stajališta veličine ulaganja i rezultata i 
itost: P no sa poslovanja, male 
Su ivrike učinkovilje od velikih, jer ulažu manje kapilala po novozaposlenomu, ostvaruju 


bolje financijske rezultate po zaposleniku, ili pak po jedinici uložena kapitala i 
slučaj kod velikih suslava. BA are eje 


Psihološke pogodnosti: Nevjerojalnu radnu energiju mali poduzetnici crpe iz činjenice što 
su sami svoji gospodari, što su kovači svoje sreće, što sami odlučuju o načinu vođenja 
posla, što zapošljavaju druge ljude i rješavaju im egzistencijalne probleme, što gotovo 
svakodnevno doživljavaju zadovoljstvo poslignuća, što se osjećaju osobno i društveno ko- 
risnim osobama i slično. 


Također, moja empirijska istraživanja hrvatskoga maloga poduzelništva istakla su neke nje- 
gove pogodnosti koje u visoku stupnju korespondiraju s teorijski utemeljenim dobrim strana- 
ma maloga poduzelništva, dobrim stranama obiteljskoga biznisa te empirijskim pogodnosti- 
ma obiteljskoga biznisa. Od iskustvenih pogodnosti maloga poduzetništva, za ovu bi prigodu 
posebice valjalo istaknuti sljedeće: 


+ Inovativnost potaknuta više tržišnim impulsima, a ne ciljnim 
i sustavnim razvojnim istraživanjima; 


+ Sposobnost brza reagiranja na tržišne promjene, fleksibilnost 
i prilagođavanje oscilacijama potražnje te tržišnim zahtjevima 
glede asortimana i kvalitete proizvoda ili usluga; 

. Zadovoljavanje polražnje koja ne zanima velike sustave; 

. Spremnost zamjene stare tehnologije novom opremom; 

+ Zapošljavanje relativno univerzalna tipa djelatnika; 

+ Korištenje opreme koja može obavljali različite poslove; 

+ Sklonost povezivanju s velikim proizvodnim ili trgovačkim 
sustavima radi učinkovilijega poslovanja ili smanjenja rizika; 

+ Veći stupanj motiviranosti poduzetnika i zaposlenika za rad; 

Nizak stupanj poslovnoga adminislriranja - birokratizma: 

Ugodniji i humaniji uvjeti rad: 

+ Niži ukupni i jedinični troškovi i slično. 


5.4. LOŠE STRANE MALOGA PODUZETNIŠTVA 


je užasne stvari koje ugledate tek kada odvratite pogled od cilja rekao je Ha- 
prog ro ot dlan ev no asa sa jo dj Umol 
duzetništvu sve med i mlijeko, jer tamo, kao nigdje drugdje u životu, vrijedi mudri poučak o 
nužnosti hoda po imju da bi se sliglo do ruža. Glede toga. Osim dobrih slrana maloga podu- 
zetništva, u literaturi se predočava i mnoštvo loših strana maloga poduzetništva koje umno- 
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ifikacija. Nedefiniran pojam maloga i srednjega poduzelništva u Europi stva. 

jeme i rozuhirao neujednačenim prislupom od strane međunarodnih organiza. 
Gia, kao i nacionalnih organizacija prigodom primjene pojedinih mjera i programa polpore, 
Zato. Europska je komisija, 1996. godine, usvojila Preporuku o definiciji mikro, malih i sred. 
nje valikih gospodarskih subjekata. Preporuka poliče upolrebu definicije i na nacionalnoj razi. 
ni, kao i na razini Europske unije, kako bi se | povećala dosljednost, učinkovitost glede rezulta. 
ta svih programa polpore. Prema Preporuci imamo: 
Srednjega poduzetnika (onaj koji ima manje od 250 zaposlenih, godišnji prihod do 40 
milijuna € ili zbroj bilance do 27 milijuna €: 

loga poduzetnika (onaj koji zapošljava manje od 50 djelalnika, godišnji prihod mu ne 
kom miljuna €, a zbroj bilance nije veći od 5 milijuna €); le 


Mikro poduzetnika (onaj koji prosječno godišnje ima manje od 10 zaposlenih, dok prag 
godišnjega prihoda ili zbroj bilance nije definiran — određen). 


Za sve njih vrijedi uvjet da suvlasnički udjel u kapilalu il glasačkim pravima drugoga subjekta 
A dragih subjekata. koji sami nisu mali ii srednji ne smije prelaziti 25 postotaka. Postavjene 
granice veličine godišnjih prihoda i bilance revidiraju se sukladno s promjenama gospodars- 
kih uvjeta u Europi, uobičajeno svake 4 godine. 


5.3. DOBRE STRANE MALOGA PODUZETNIŠTVA 


Stara pučka, imanentno i poduzetnička izreka kaže da ako ne vjeruješ li u sebe, ni drugi ne- 
će vjerovati u tebe! No, sko se kanite bavili malim poduzetništvom dobro je prvolno znali i 
koje su njegove prednosti, a još više koje su njegove slabe strane. U literaluri se predočava 
mnoštvo dobrih strana maloga poduzetništva koje umnogomu korespondiraju s empirijskim 
pogodnostima maloga poduzelništva, s dobrim slranama obiteljskoga biznisa te s empirijs- 
kim pogodnostima obiteljskoga biznisa (lil.68.str.31-32). Od dobrih strana maloga poduzeniš« 
iva, najčešće se predočavaju sljedeće: 


Primamljivost i dostupnost: Malo je poduzetništvo osobito zanimljivo po tomu što je relativ- 
no dostupno, pa lime i primamljivo svim slojevima pučanstva, bez obzira na spol, stupanj 
naobrazbe, imovno stanje i druge odrednice potencijalnih poduzetnika, jer se mnoge tržiš- 
no jako zanimljive ideje mogu realizirati s relativno malim ulaganjima kapitala i uz angaž- 
man vlastite obitelji, ili pak maloga broja zaposlenika. 


Tržišna prilagodljivost: Za razliku od velikih, mali se poduzetnici brzo prilagođavaju ržiš 
nim promjenama i bez većih polresa svoju djelatnost takše preorijentiraju sukladno tržiš 
nim zahljevima, glede želja i mogućnosti potencijalnih kupaca ili potrošača, odnosno lakše 
se prilagođavaju svim relevantnim odrednicama njihove polražnje, glede količine, kvalile- 
te. mjesta, vremena, cijena i slično te lakše ulaze na mala ili zapuštena tržišta, odnosno u 
nepokrivene segmente. 


Inovativnost i motivacija: Mali su poduzetnici tržišno znatno kreativniji, a i znatno lakše pri- 
hvaćaju i brže realiziraju različite inovacije u području proizvodnje, trženja ili usluživanja. 
Oni imaju osobite radne navike, rade dugo, naporno, krealivno i s velikim entuzijazmom. 
što prenose i na članove svoje obitelji i angažirane zaposlenike u svomu biznisu. izgledi 
za uspjeh, naljecanje, vjera u pobjedu, očekivanje zaslužene nagrade u obliku profita i ini 
poduzetnički izazovi, jako su učinkoviti motivirajući čimbenici koji potiču maloga poduzel- 
nika i njegove zaposlenike glede dostizanja postavljenih ciljeva, 


Mogućnost samozapošljavanja: Osim angažmana vanjskih zaposlenika i uljecaja na zapo- 
šljavanje na svim razinama, malo je poduzelništvo najbolja prigoda samozapošljavanja 
pučanstva obaju spolova, odnosno cijelih poduzetničkih obitelji realizacijom vlastita bizni« 
sa. Inače, u malomu je poduzetništvu brži rast zaposlenosli le znatno su manja ulaganja 


s 


+ Niža proizvodnosi rada, odnosno radno intenzivniji proces. proizvodnje 
te otežana zamjena ljudskoga rada strojnim; 

Nedostatnost slručnih znanja za vođenje biznisa, manja ulaganja 

u obrazovanje i obuku zaposlenika te nedoslatnosi obrazovane, 

stručne i iskusne radne snage; E 

* Niske plaće i radna nesigurnost zaposlenika te nesklonost vrsnih 

menadžera za rad u malomu biznisu, jer tamo ne mogu napraviti 

uspješnu karijeru niti mogu bili primjereno plaćeni; 

Ograničen pristup izvorima informacija te velika računalna nepismenost; 

Ulazak u biznis bez jasno definiranih vizija, misije i ciljeva, usmjerenost 

na kralkoročne ciljeve te izočnost srednjoročna i strategijskoga planiranja; 

+ Ulazak u biznis bez sustavno elaboriranih projekata (biznis-plana) i bez 
osiguranja dostatnih sredsiva te realne konslrukcije financiranja i slično. 


5.5. UZROCI PROPASTI MALIH TVRTKI 


Razvidno je da su male tvrtke osobito podložne neuspjehu, pa ih mnoštvo bankrolira već na 
samomu početku. Procjenjuje se da od ukupna broja novih tvrtki, samo polovica njih doživi 
18 mjeseci, a tek petina doživi 10 godina poslovanja. Jedan od razloga leži i u činjenici što je 
leko pokrenuti mali biznis, može se odabrati svaki pravni oblik tvrtke i svaka vrsta djelatnosti, 
može se imati 20 godina, ali bili i bez ikakva iskustva. mogu se načinili detaljna istraživanja, 
a može se krenuti i bez ikakvih informacija, može se biti milijunaš ili bez novčića i slično. Slo- 
boda poduzetničke inicijative svima jamči pravo pokretanja vlastitih poslova, ali ne osigurava 
slobodu uspjeha, već često znači i slobodu neuspjeha. Američki autor Nicholas C. Siropolis 


8) predočava tablični pregled od sedam skupina uzroka neuspjeha američkih ma- 
to redom veličina: 


« Nekompetentnost (ogleda se u stručnoj, psihološkoj. moralnoj i inteleklualnoj 
nesposobnosti ze biznis. što uvjetuje propast čak 44% američkih malih tvrtki): 


+ Menadžersko neiskustvo (ogleda se u nedostalnu poduzetnikovu iskustvu u 
upravljanju zaposlenicima i inim resursima, što uvjeluje propast 17% američkih 
malih tvriki): 


Neujednačeno iskustvo icaleda se u poduzetnikovu nedoslatnu ili neujednačenu 
poznavanju marketinga. inancija, nabave i proizvodnje, šlo uvjetuje propast 16% 
američkih malih tvriki); 


+ Stručno neiskustvo (ogleda se u malomu li nikakvu poduzelnikovu prethodnu 
iskustvu ili znanju o proizvodu ili usluzi koji su predmetom budućega biznisa, što 
uvjetuje propast 15% američkih malih ivriki): 


Nemar (ogleda se u nedostatnoj pozornosti spram posla, prouzročenelošim 
navadama poduzetnika, slabim zdravljem ili bračnim te obiteljskim nevoljama, 
što uvjetuje propast 1% američkih malih tvriki 


Prijevara (ogleda se u nejasnu imenu tvrike, fiziranim financijskim izvješćima, 
namjernoj prekomjernoj kupnji ili nepropisnu raspolaganju imovinom, što uvjetuju 
propasl 1% američkih malih tvrtki): 


+ Nesreća (ogleda se kroz požare, poplave, prijevare zaposlenika, štrajk i slično, 
pa iako se većina nesreća može sanirati putem osiguranja, one: uvjetuju propast 
1% američkih malih tvrtki): te 

+ Nepoznati uzroci (svi ostali, empirijski nepoznati ili skriveni uzroci, vjerojatno, 
šanto različite inačice već predočenih uzroka, a uvjetuju propast preostalih 6% 
bankrotiranih američkih malih tvrtki). 
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»spondiraji jrijskim nepogodnostima maloga poduzetništva, s lošim stranama 
ron od poni oPanpirjskim nepogodnostima obiteljskoga biznisa (lit.68.str.33.34). 
Od loših strana maloga poduzetništva, najčešće se predočavaju sljedeće: 


ik: i ici jšit iislu ne vodi skrb 
t društvene skrbi: O malim poduzetnicima drušivo u najširemu smi: L 
kornu poklanja velikima, jer se malo poduzetništvo još uvijek promatra kao privatna Stvar 
ika i njegove obilelji, pa se njihova propast — bankrot, i u većemu broju, obično 
ne drži osobitim događajem, nili predstavlja nacionalni problem. 


o ka i PE podesi 

Mogućnost propasti: Velik je rizik poslovnoga neuspjeha i propasti, jer ma iu 

Sljeko većemu postolku bankrotiraju, nego velik. jer sve leži na plećima jednoga čovjeka 
fi obitelji, pa sve ovisi o njihovim sposobnostima, vještinama i svekoliku umijeću. 

Nedostatnost informacija: Mali poduzetnik sve odluke donosi na brzinu i prema 

'jećaju, odnosno bez dostatna broja vrsnih informacija, za koje nema novca, ali ni remena 

le jako često griješi glede strategijskoga, lakličkoga, ali i operativna odlučivanja. 


Nedostatnost kapitala: Zbog velikih rizika i neizvjesnosti vezanih uz malo poduzetništvo, 
mali poduzelnici imaju otežan pristup kapitalu i kvalitelnim izvorima financiranja, 
teško dolaze do potrebita kapitala iz vanjskih izvora financiranja, bilo za investicije lite. 
kuće aktivnosti, što im znatno otežava poslovanje i onemogućava razvitak te dodatno po- 
većava rizike mogućih poremećaja. 


Nedostatnost stručnosti: Mali poduzetnici pokušavaju sve, pa i sasvim Stručne poslove ko- 
je objektivno ne mogu vrsno uradili, obavljati sami, što je gotovo uvijek ispod potrebite ra- 
zine, a osim toga većina njih ne može stalno angažirati vrhunske stručnjake i znalce. 


Ekonomija obujma: Zbog svoje veličine i male financijske snage, mali poduzetnici ne mogu 
koristiti pogodnosti ekonomije obujma, šlo se očituje u nemogućnosti nabave uz rabale, 
skonta i ine popuste, nemogućnosli smanjenja prodajnih cijena i diversificiranja rizika, ko- 
rištenja Iroškovnih prednosli serijske proizvodnje, ulaganja u vlastita istraživanja i razvoj te 
nemogućnosti organiziranja vlastita menadžmenta, marketinga, distribucije i slično. 


Psihološke nepogodnosti: Dobro je ako dobro krene i tako nastavi, ali u protivnu, a i inače, 
mali poduzetnik živi pod stalnim stresovima giede mogućega bankrota, nemogućnosti po- 
slizanja željena razvilka, eventualna otpuštanja zaposlenika, izglednih financijskih gubila- 
ka, a stalni stresovi i dugotrajan naporan rad mogu mu narušili fizičko i psihičko zdravije, 
razoriti obitelji proizvesti ine negativne učinke. 


Poduzetnička neetičnost: Zaposlenici u malim tvrikama mogu bili izloženi različitim oblici- 
ma samovolje njihovih vlasnika, posebice u slučajevima kada poduzetnici - vlasnici malih 
tvriki spadaju u kategoriju poduzetnički neeličnih osoba, odnosno osoba niske moralne, 
kultume i poduzetničke razine i slično. 


Također, moja empirijska istraživanja hrvatskoga maloga poduzetništva istakla su i neke nje- 
gove nepogodnosli koje u visokomu slupnju korespondiraju s teorijski ulemeljenim lošim 
siranama maloga rodeni, oš siranama obileljskoga biznisa le empirijskim nepogo- 
itelj iznisa Od iskustvenih nej i i ljalo bi 
Pr jepnni m :pogodnosti maloga poduzetništva valjalo bi 
* Brže i lakše osnivanje, alii veće mogućnosti propadanja - bankrotiranja; 
* Veći stupanj poslovne nestabilnosti, zbog nepoticajnih državnih mjera; 
«Manja naklonjenost financijera, nepovoljni uvjeti krediiranj : 
likvidnost, odnosno nedostatnost novca kada je najpotrebniji kada 
* Ograničen pristup cijelomu domaćemu i većini stranih tržišta 
međunarodnim natječajima i javnim državnim naažbama., slona 


nici često zaboravljaju poduzetničku maksi je ji itanje 
će se nešto i koliko prodavati i pri tomu otad ka pasabskuzdisij 


zm doskočio Manifestira Se u sveznalaštvu, odnosno nesklonosli malih poduzetni. 

AE napravi sana Pjera hee kompelenini prepuste znalcima. Većinu poslova 
napr: i jer i + Oni imaju ideje i viziju budućnosti, pa tak 

moraju dio profita trošili na druge. Ako poduzetnik ima ambiciju rasli, više ne: može raditi 


sve, pa dio poslova mora prepustiti drugima, j i dalj io, neće stići 
viti ni ono što znade radili. 'gima, jer ako i dalje bude svaštario, neće stići oba- 


5.7. IZVORI KAPITALA ZA MALI BIZNIS 


Ponovimo, poduzetnički je pothvat spoj dobre ideje i dostatna kapit ik obi 

spaja vlastitu ideju s vlastilim kapitalom, vlastitu. “Geju s Kam kapa Red tea 
đom idejom te, konačno, tuđu ideju s luđim kapilalom. Glede izvora za financiranje poduzet. 
ničkih projekata maloga biznisa u nas (kao i u svim tranzicijskim zemljama), situacija je goto- 
vo ista — bezidejna i besparičarska, pa se naši i lamošnji poduzelnici još uvijek dovijaju kako 
znaju i umiju. Bog i istina, u zadnje vrijeme u Hrvatskoj je donekle sanirana nestašica novca, 
ali smo se sudarili sa zidom bezidejnosti, odnosno s izočnošću vrsnih poduzetničkih ideja u 
obličju profitabilnih poslovnih prigoda. Kada je riječ o kapilalu, da biste manje lutali u potrazi 
za potrebitim novcem i kapitalom za realizaciju vašega biznisa, predočit ću nekoliko savjeta s 
time u svezi. Također, preporučam na Intemetu pregledati Web-stranice uglednijih stranih in- 
veslitora le ovdašnjih banaka, ir ticijskih fondova, komora, ministarstava, županija i dru- 
gih. No, krenimo redom glede mojih savjeta o mogućim izvorima financiranja maloga biznisa! 


Savjet 1: Ako bih se šalio, onda bih vas podučio da je najbolje započeti posao kada imate 
dostatnu količinu vlastita novca, pa onda ne morate od nikoga prositi, a nili ikomu polagati 
račune glede njegove namjenske uporabe, jer (prema Mauriceu Swilzeru) najsigurniji put 
za dobivanja kredita sastoji se u tomu da radom dođete do položaja u kojemu vam kredit 
uopće neće biti potrebil. No, moji se savjeti i ne odnose na one koji imaju dostatnu količi- 
nu vlastita novca za financijsku potporu svojih poduzetničkih pothvata. 


Savjet 2: Neovisno o Swilzerovu šaljivu aforizmu, obvezatno pokušajte izbjeći kratkoročne 
bankarske zejmove (čak i one za trajna obrtna sredstva), jer još nitko nije smislio tako pro- 
ftabilnu poduzetničku ideju koja bi mu omogućila da po sadašnjim uvjetima kreditiranja 
ovdašnjih, bivših domaćih, a sada inozemnih banaka, te inih lihvara na hrvatskomu nov- 
čarskomu tržištu može redovito otplaćivati takve zajmove i pri tomu nešto sitno zarađivati 
za normalno življenje. 


Savjet 3: Ako imate nekih vlastitih vrijednih nekretnina (stanova, kuća, zemljišta, poslovnih 
prostora i slično), ili ih (jedan kroz jedan) imaju vaši roditelj a kojima možete 
jamčiti vaše zajmovne ambicije, pokušaje realizirati neki izv. založni zajam kod neke ov- 
dje nazočne inozemne banke koje, na opću žalost, još ne pomišljaju o čistim hipotekanim 
ili lombardnim zajmovima. No, valja priznati da ih u tomu uvelike priječi nemogućnost brze 
i učinkovite ovrhe le brza unovčavanja nekretnina kojima se jamče takvi zajmovi. 


Savjet 4: Ne propustite izvidjeti i mogućnosti dobivanja zajma od neke ovdašnje ili inozemne 
specijalizirane banke ili novčarske institucije za poticanje poduzelništva. Glede toga, ob- 
vezatno preporučujem obratili se Hrvatskoj banci za obnovu i razvitak (HBOR-u) koja, u 
suradnji s nekim inozemnim bankama i različilim financijskim institucijama te uz servisira- 
nje zajma od strane nekoliko tuzemnih poslovnih banaka, odobrava relativno povoljne na- 


mjenske zajmove, posebice za poduzelnike početnike. 


Savjet 5: Glede prethodnoga, valja dobro pročitati hrvatske zakone kojima se poliče razvoj 
maloga gospodarstva le se obratiti nadležnim ministarstvima, Hrvatskoj agenciji za malo 
gospodarstvo (bivša Hrvatska garancijska agencija), Hrvalskoj gospodarskoj komori, Hr- 
valskoj obrtničkoj komori, Hrvalskomu zavodu za zapošljavanje, hrvatskim udrugama ma- 
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5.6. PODUZETNIČKE ZABLUDE I ZAMKE 
janjuju uspješnost njiho 


Mnoštvo je karakterističnih zabluda malih poduzetnika koje bilno u Ž o 

va biznisa. a najčešće se isliču, primjerice: nedostalna obrazovana o jana sk deni 
savjeta stručnih osoba, uvjerenost da oni sami sve najbolje o ronoši Mesdiicsli haa na 
vlastito mišljenje, neprilagodljivost novotarijama i promjenama, izo“ Plondšenje. dika nfiv- 
nosti i inovativnosti, neobjeklivnost prosuđivanja poslovnih rom . S , na le- 
melju emocija i intuicije, neinformiranost i nedostatnosi praćenja st Pedinka poje sjete: 
nos na prošlosi, zanemarivanje budućnosli i slično. Osim niza poduzetničkih zabluda, mnoš. 
tvo je i karakterističnih zamki na koje obično nailaze mali poduzetnici početnici. U literaluri, 
pod različitim nazivljem, nalazimo mnoštvo opisa koji asociraju na karaklerislične zamke ma- 
loga poduzelnišiva, odnosno poduzetnika počelnika koje manje ili više ugrožavaju egzisten. 
ciju maloga biznisa i samoga poduzelnika počelnika, a najčešće su (abecedno): 


Zamka brze ekspanzije: Manilestira se u težnji preljerana te tržišno neutemeljena širenja 
(ekspanzije), šlo može dovesli do gubilka kontrole troškova. Primjerice, mali poduzelnici 
često zaboravljaju da unajmljivanje poslovnoga proslora (za proizvodnju, skladištenje, 
prodavaonice ili urede) povećava troškove najamnine, osoblja, energije, vode i slično. 


Zamka izbora suradnika: Manifeslira se u tomu što mali poduzelnici najčešće ne znaju iza. 
brati suradnika i rasporedili ih na odgovarajuća mjesta. Pogrešan izbor suradnika uništio 
je mnoge poduzelnike počelnike. Nelko može bili prijatel ili rođak vlasniku, ali za posao (o 
uopće nije bitno. Bitno je da suradnik znade radili određeni posao, da je odgovoran, da 
može donositi odluke i svojim radom pridonositi razvoju biznisa. 


Zamka oduševljenja: Manifestira se u činjenici što mali poduzetnici u poslu često znaju biti 
pretjerano oduševljeni vlastitim polezima, vlastitim proizvodima, vlastitom pameću, pa ih 
lo samozadovoljstvo može skupo stajati. Mali poduzelnici počelnici često ne znaju uočiti i 
loše strane odluka i vlastitih proizvoda, jer to je prvi korak koji vodi k njihovu poboljšanju. 
Valja pratiti što nije dobro te to (u)činiti na drugi, bolji način. 


Zamka početnoga uspjeha: Manifeslira se u činjenici što prvi uspješan proizvod ili usluga 
mogu bili i rezultat početničke sreće, što male poduzetnike početnike često uljulja te se 
oni zanesu i pravodobno ne razmišljaju o budučnosli biznisa, zapostavljaju njegovu raz- 
vojnu - strategijsku viziju. 


Zamka preuzimanja: Manifeslira se u tomu što mali poduzetnici, kada im biznis upadne u 
poteškoće, traže pomoć jačega partnera, pri čemu ne razmišljaju o mogućnosti da ih on 
prvolno pomaže savjetima ili novcem, aii da ih kasnije želi progutati. Ne znaju da svako- 
dnevno veća riba jede manju, pa tako i njihov biznis može izgubiti samostalnost i preći u 
ruke navodna dobronamjerna partnera. 


Zamka priljeva novca: Manifeslira se u tomu što mali poduzetnici obično ne znaju voditi 
smišljenu financijsku politiku, bez obzira na količinu novčana priljeva. Često ne znaju da 
novac nikada ne smije presušili: radnicima se mora redovito davati plaća, izvršavali obve- 
ze prema dobavljačima, bankama, državi, imati ga dostatno za normalno življenje. a pone- 
što ga mora i ostali za razvoj biznisa. Ponestane li novca brzo dolazi do izv. domino elek- 
ta (sve se lančano ruši), što može dovesti u pitanje i budućnost biznisa. 


Zamka primamljive ponude: Manifeslira se u činjenici što mali poduzetnici, posebice poče- 
tnici najčešće prihvaćaju svaku dobru i primamljivu ponudu, ne razmišljajući o tomu hočeli 
to moći kvalitetno i pravodobno proizvesti, hoća li na tomu moći zaradili, hoće li to uopće 
moći naplatili i slično. 

Zamka proizvodnoga pristupa: Manifeslira se u činjenici što mali poduzetnici najčešće 1rži- 
šlu nude proizvode koje znaju proizvesti, a ne one koje će moći prodati. Suvremena teh- 
nologija danas omogućava proizvodnju najfascinantnijih proizvoda, ali poduzetnici počet« 


+ Niža proizvodnost rada, odnosno radno intenzivniji proizvodnji 
ost rada, ili proces je 
te otežana zamjena ljudskoga rada strojnim; k 
+ Nedostatnost Stručnih znanja za vođenje biznisa, manja ulaganja 
u obrazovanje i obuku zaposlenika te nedoslalnost obrazovane, 
stručne i iskusne radne snage; 5 
+ Niske plaće i radna nesigumost zaposlenika te nesklonost vrsnih 
menadžera za rad u malomu biznisu, jer tamo ne mogu napraviti 
uspješnu karijeru nili mogu biti primjereno plaćeni; 
Ograničen pristup izvorima informacija te velika računalna nepismenost; 
Ulazak u biznis bez jasno definiranih vizija, misije i ciljeva, usmjerenost 
na kratkoročne ciljeve le izočnosl srednjoročna i strategijskoga planiranja; 
+ Ulazak u biznis bez sustavno elaboriranih projekata (biznis-plana) i bez 
osiguranja dostalnih sredstva le realne konstrukcije financiranja i slično. 


5.5. UZROCI PROPASTI MALIH TVRTKI 


Razvidno je da su male tvrtke osobito podložne neuspjehu, pa ih mnoštvo bankrolira već na 
samomu počelku. Procjenjuje se da od ukupna broja novih tvriki, samo polovica njih doživi 
18 mjeseci, a tek petina doživi 10 godina poslovanja. Jedan od razloga leži i u činjenici što je 
lako pokrenuti mali biznis, može se odabrati svaki pravni oblik tvrike i svaka vrsta djelatnosti, 
može se imati 20 godina, ali biti i bez ikakva iskustva, mogu se načiniti detaljna istraživanj. 
a može se krenuli i bez ikakvih informacija, može se biti milijunaš ili bez novčića i slično. Slo- 
boda poduzetničke inicijalive svima jamči pravo pokretanja vlastitih poslova, ali ne osigurava 
slobodu uspjeha, već često znači i slobodu neuspjeha. Američki aulor Nicholas C. Siropolis 


(lit.123.str.18) predočava tablični pregled od sedam skupina uzroka neuspjeha američkih ma- 
lih tvrtki, i to redom veličina: 


+ Nekompetentnost (ogleda se u stručnoj, psihološkoj. moralnoj i intelektualnoj 
nesposobnosti za biznis, što uvjetuje propast čak 44% američkih malih tvrtki): 


+ Menadžersko neiskustvo (ogleda se u nedostalnu poduzelnikovu iskustvu u 


upravljanju zaposlenicima i inim resursima, što uvjetuje propast 17% američkih 
malih tvrtki): 


+ Neujednačeno iskustvo iogleda se u poduzetnikovu nedostatnu ili neujednačenu 
poznavanju marketinga. financija, nabave i proizvodnje, što uvjetuje propast 16% 
američkih malih tvrtki). 


Stručno neiskustvo (ogleda se u malomu ili nikakvu poduzelnikovu prethodnu 
iskustvu ili znanju o proizvodu ili usluzi koji su predmetom budućega biznisa, što 
uvjetuje propasl 15% američkih malih tvrtki 


+ Nemar (ogleda se u nedostalnoj pozornosti spram posla, prouzročenelošim 
navadama poduzetnika, slabim zdravljem ili bračnim te obiteljskim nevoljama, 
što uvjetuje propast 1% američkih malih tvrtki): 


Prijevara (ogleda se u nejasnu imenu tvrke, friziranim financijskim izvješćima, 

namjernoj prekomjernoj kupnji ili nepropisnu raspolaganju imovinom, što uvjetuju 

propast 1% američkih malih tvrtki); 

+“ Nesreća (ogleda se kroz požare, poplave, prijevare zaposlenika, štrajk i slično, 
pa iako se većina nesreća može sanirati putem osiguranja, one uvjetuju propast 
1% američkih malih tvrtki); te 

+ Nepoznati uzroci (svi ostali, empirijski nepoznati li skriveni uzroci, vjerojatno, 

Samo različite inačice već predočenih uzroka, a uvjeluju propast preostalih 6% 

bankrotiranih američkih malih tvrtki). 
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5.8. OBRTNIŠTVO - PRETEČA PODUZETNIŠTVA 


Našim Zakonom 0 obrtu obrt se definira kao samostalno i 
podarskih djelatnosti (...) od strane fizičkih osoba sa svrhom lizanja dobiti k 
ruje proizvodnjom, prometom ili pružanjem usluga na lržišt ema Povačkih Gale, 


trajno obavljanje dopuštenih gos- 


u. Za razliku od trgovačkih društa- 
obveznici plaćanja poreza na do- 
oslvari ukupan prihod veći od dva 
ne dugolrajnu imovinu vrijednu vi 


va koja su obveznici plaćanja poreza na dobil, obrinici su 
hodak. Međutim, ako obrtnik u prethodnoj poslovnoj godini 
milijuna kuna, ili dohodak veći od tristo tisuća kuna, ili stek 
še od dva miljuna kuna, ili prosječno angažira više od 30 zaposlenika, on poslaje obveznik 
poreza na dobit le ima obvezu vođenja poslovnih knjiga sukladno propisima o računovods. 
tvu, šlo znači da ulazi u standardnu klasifikaciju maloga, srednjega i velikoga poduzetništva, 


Proizvodno-obrtnička poduzetnička nakana pretpostavlja osobito pomnjive pripreme te dono- 
šenje niza značajnih — presudnih poduzetničkih odluka. Zato, svi oni koji se kane bavili ovim 
vidom poduzetništva moraju prikupiti dostatan broj kvalitetnih informacija, moraju imati odgo- 
varajuće znanje i sposobnost ocjene cjelovita poihvata, uz uočavanje svih potencijalno mo- 
gućih rizika tijekom aktivizacijskoga i eksploatacijskoga razdoblja njegova životnoga vijeka. 
Prvotno je polrebito poznavanje tržišta proizvoda koji se kani proizvoditi, kao i svih tehničko- 
tehnoloških odrednica njegove proizvodnje. 


Znači, valja razumjeti kako se učinkovito proizvodi i trži dolični proizvod ili proizvodi. Izbor 
proizvoda (ili proizvodnoga programa) nije samo pitanje tržišnih zahljeva, nego i osobnih 
sklonosti, znanja i umijeća samoga poduzetnika. Proizvodnja velikih industrijskih tvrtki u na- 
čelu se temelji na specijalnoj i jako skupoj opremi, složenim proizvodima te velikim proizvo- 
dnim serijama. U malim proizvodnim pogonima i obrtničkim radionicama obično nije tako 
(osim u primjerima visoke proizvodne specijalizacije), što im omogućava da zbog svoje prila- 
godljivosti uz manje troškove proizvedu i tržištu ponude male serije traženih proizvoda koje 
velike tvrike ne mogu tako brz0 i jeftino proizvesti. 


Gledano povijesno, industrijska revolucija bila je snažan policaj drušivenoj diobi rada, tako 
da danas postoje stotine različitih, ali manje ili više međusobno povezanih i uvjelovanih djela- 
Inosti te lisuće zanimanja i profesija u različitim gospodarskim i negospodarskim područjima. 
A u cijeloj povijesti ljudskoga drušiva prije industrijske revolucije zbile su se lri velike društve- 
ne diobe rada. Još u barbarstvu ratarstvo se odvojilo od stočarsiva (prva velika dioba), s pro- 
nalaskom željezne rude i postupka njezine prerade izdvaja se proizvodno obrtništvo (druga 
velika dioba), što naposljelku uvjetuje pojavu trgovine kao posredničke djelatnosti u procesu 
razmjene (Ireća velika društvena dioba rada). 


Sve do sredine 16. stoljeća proizvodna se djelatnost odvija u sklopu obrtničkih radionica, a 
njihov vlasnik, tadašnjim primitivnim sredstvima za rad, od nekoliko temeljnih sirovina (kovi- 
ne, drvo, kamen, koža, ikanine i slično), uglavnom vlaslitim znanjem i radom, izrađuje cjelo- 
vite proizvode od početka do kraja. U drugoj polovici 16. stoljeća pojavljuju se različiti oblici 
heterogene i organske manufaklure, što dotadašnje samostalne obrtnike pretvara u djelomič- 
ne proizvođače. Oni sada rade samo na jednoj proizvodnoj operac pak izrađuju samo 
pojedine dijelove cjelovita proizvoda, što uvjetuje sve veću specijalizaciju rada i usavršavanje 
sredstava za rad te konačnu propast manufaklure (koncem 18. stoljeća) i intenzivniji zamah 
strojne - industrijske proizvodnje. 
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loga i srednjega poduzetništva, jedinicama lokalne i područne (regionalne) samouprave i 
slično. Sve lo subjekli izravna provođenja policajnih mjera za razvoj poduzetništva, pa bu- 
dući se mali poduzelnici teško snalaze u Šumi predočenih subjekata i njihovih programa, 
preporučam im savjete vrsnih konzullanata (preporučam pročitati poglavlje o državi i po- 
duzelništvu, odnosno njegov dio o državnomu policanju poduzetništva). 


Savjet 6: Ako je riječ o nekomu projeklu koji je na ovaj ili onaj način društveno zanimljiv ili 
atraktivan (na lokalnoj. regionalnoj, županijskoj, općinskoj, gradskoj li kolarskoj razini, pri- 
mjerice, glede nekih tamošnjih razvojnih prioriteta, zapošljavanja određenih skupina pu- 
čanslva i slično), postoji mogućnost da i država, vlada ili možda lokalna i županijska (sa- 
mo)uprava, u suradnji s domicilnim bankama, iz vlastilih fondova ili nekih drugih namjen- 
skih izvora, izravno novčano podupru vaš projekl. 


Savjet 7: Glede gomjega, sve jedinice lokalne i područne (regionalne) samouprave (župani- 
ja, grad, općina, kotar), prema određenim prioritetima i inim kriterijima, a u suradnji s nad 
ležnim ministarstvima, regionalnim gospodarskim i obrtničkim komorama i tamošnjim - lo- 
kalnim poslovnim bankama, novčano podupiru lokalno zanimljive poduzetničke projekte, 
pa ne propuslite ni prigodu obratili se nadležnim tijelima županijske, gradske ili općinske 
(samojuprave. 


Savjet 8: Nemojte propustiti ni prigodu razgovarati s domaćim ili inozemnim dobavljačima 
slalnih sredstava (strojeva, uređaja, alata, pribora, pokućstva, inventara i slično) s doba. 
vijačima materijalnih inputa (sirovina, materijala, Irgovačke robe i slično) te s izvođačima 
radova (građevinski objekti i slično) o mogućnostima robnoga krediliranja, s nešlo počeka 
i boljim uvjetima otplate nego što su to uvjeti ovdje nazočnih inozemnih banaka. 


Savjet 9: Poduzetnici često zaboravljaju jako povoljan izvor kapitata, jer potpuno isključuju 
mogućnost krediliranja od strane budućih domačih ili inozemnih kupaca njihovih proizvo- 
da, robe ili usluga. Također, poduzetnici, osobito početnici, zanemaruju mogućnosi (su) 
kreditiranja od slrane podugovarača, kooperanata i inih budućih sudionika u kanalima na- 
bave ili prodaje. 


Savjet 10: Osim klasičnoga robnoga kreditiranja nabavnih ili prodajnih partnera, vjerojatno: 
niste pomišljali na moguenos! nekoga zajedničkoga ulaganja (uz zajedništvo ulaganja, ri- 
zika i profita) s nekim domaćim il: inozemnim partnerom koji bi mogao pokazati zanimanje 
da suradnjom (zajedničkim uizganjem) i vašim posredovanjem uđe na vama gravilirajuća, 
a njemu, eventualno, zanimljiva citna tržišta robe ili usluga. Također, i u nas se sti 
otvaraju mogućnosti izv. javno-pnvatnoga partnerstva, posebice na većim projeklima. 


Savjet 11: Ako na temelju svih gornjih prijedloga ne uspijete zatvoriti konstrukciju financira- 
nja vašega polhvata, nemojte zanemariti ni mogućnost domaćega ili inozemnoga zajedni- 
čkoga ulaganja. klasičnoga partnerstva, različitih oblika dioničarstva, zatim kupnje palena- 
ta, licencija, francisa, leasinga 1 drugih, često jako učinkovitih oblika suradnje s domaćim ili 
inozemnim partnerima, odnosno oblika financiranja iz tuđih izvora. 


Savjet 12: Ako vam ništa od predočena ne polazi za rukom, pokušajle realizirati neku povolje 
nu (što je gotovo nevjerojatna mogućnost) domaću ili inozemnu prijateljsku ili rodbinsku - 
privatnu pozajmicu na brk. Ipak, s time nemojte osobito računali, jer su se mnogi baš na 
toj inačici financiranja dobrano opekli. Ipak, nemojle smelnuti s uma da istinski gubiš tek 
kad prestaneš pokušavali, kako je rekao američki irener Mike Dilka. 


Savjet 13: Ako vam čak ni to ne uspije, vjerojalno ćete, pod nesrelnim brojem (13), zaključili 
da se vaša poduzetnička ideja ne sviđa ljudima (bar ne onima koji mogu financijski pomo- 
či). li pak da vaš projekt nije zanimljiv, pa ćete morati tragati za nekim alraktivnijim pol- 
hvalom. U svakomu slučaju, nemojte odustati: to nije profitabilna poduzetnička ideja, nil 
dobra poduzelnička odluka i odlika. Imajle na umu i Machiavelljev aforizam koji glasi: 
Gaje postoji velika volja, poteškoće ne mogu bii velike, ili misao Henrya Forda koji je re- 
kao: Mislio ti da možeš ili ne, u oba si slučaja u pravu. 
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No, unatoč razvilku industrijske proizvodnje (a i u vrijeme manufakture), proizvodno obrtniš. 
tvo nije gubilo na svomu značenju. Istina, neki su se tradicionalni obrti gasili, ali su se stalno i 
uvijek iznova rađali novi, sukladno aktualnim tržišnim zahtjevima. To ne govori samo o žila- 
vosti obriništva kao gospodarske djelatnosti već i o visokomu stupnju poduzetničke (lržišno- 
marketinške) orijentacije obrtnika, počevši od pojave obrtništva pa sve do današnjih dana, 
Zahvaljujući tomu, obrtništvo je i danas značajan dio ukupne gospodarske aklivnosti i u indu- 
striski najrazvijenijim zemljama. | u nekim tranzicijskim zemljama proizvodno obrtništvo: 
jako dugu tradiciju, s mnoštvom regionalnih specifičnosti. Proizvodno obrtništvo danas svoju 
perspektivu mora tražili u maloserijskoj ili unikatnoj proizvodnji različitih uporabnih i ukrasnih 
predmeta od različitih materijala, za čiju proizvodnju suvremena industrija ne pokazuje osobi. 
lo zanimanje. To se u prvomu redu odnosi na neke grane metaloprerađivačke, graditeljske, 
kemijske, lekstilne, kožarske i sličnih industrijskih grana. 


Proizvodno obrtništvo u nas valja promatrati u kontekstu hrvatskih obrtničkih tečevina i zna- 
čenja obrtništva u cjelokupnoj hrvatskoj gospodarskoj povijesti. lako je u vrijeme socijalizma 
bilo izvrgnuto različitim dogmatskim restrikcijama, hrvatsko se obrtništvo uspjelo održati up- 
ravo zahvaljujući jakim tradicijskim korijenima, o čemu svjedoči i činjenica da mnoštvo danas 
uspješnih poduzetnika u nas i u cijelomu svijelu polječe upravo iz viđenih — uglednih hrvat- 
skih obrtničkih obitelji. Inače, proizvodno obrtništvo držim osobito značajnim za policanje 
svekolika hrvatskoga poduzetništva te promicanje aulohlona — hrvatskoga poduzelničkoga 
imidža. Povijest našega obrtništva može poslužili kao dobar primjer, to više šlo danas ina 
znatno povoljnije uvjele svekolika bujanja i razvitka u uvjetima slobodne i demokratske priva- 
tne poduzelničke inicijative. 


Obrtnička povijest, Povijest obrta seže u najstarije kulture i civilizacije, od Arapa, Babilona. 
ca, Egipćana, Feničana, Rimljana pa sve do danas. Pojavom cehovskih pravila u 12. stoljeću 
nastojalo se zašliliti pojedini ceh (postolari, stolari. tesari, brijači, krojači i drugi). Razvojem 
obrta razvijala su se i cehovska pravila koja su već u 14. stoljeću propisala da obrinik mora 
biti osposobljen za obavljanje djelalnosli le pridržavati se cehovskih pravila. Da bi obrtnik po- 
stao članom ceha morao je položiti majstorski ispit pred cehovskom komisijom. Razvojem 
industrije obrt se našao pred jakom konkurencijom. pa cehovska pravila sve više mjesto pre- 
puštaju obrtnoj slobodi. Godine 1931. u tadašnjoj kraljevini Jugoslaviji donesen je Obrtni za- 
kon koji je uveo majstorski ispit. Majstorski ispit polagao se iz praktičnoga i teorijskoga dijela 
Struke, a obuhvaćao je i znanje polrebno za vođenje obra. Zakon je bio u primjeni do 1949. 
godine, a majstorski ispiti su se polagali sve do 1963. godine. Od lada, pa sve do 1994. godi- 
ne nije bilo propisana zakonska obaveza polaganja majstorskih ispita. 


Godine 1975. u Hrvatskoj se uz pojam obrta - zanalstva pojavljuje i pojam male privrede ko- 
ja je obuhvaćala djelatnosti s manjim brojem radnika. i (o u graditeljstvu, prometu, obrtu, oso- 
bnomu radu u ugostiteljstvu, kućnoj radinosli i slično. Bez obzira jesu li to obavljala tzv. podu- 
zeća u drušivenomu vlasništvu ili obrtnici. Problem nezaposlenosti iz osamdesetih godina 
prošloga stoljeća pokušao se riješili sve većom poduzelničkom slobodom, što je dovelo do 
izmjene zakona koji reguliraju ovo područje, pa je 1993. godine donesen novi Zakon o obrtu 
(Narodne novine, broj 77/93) koji omogućuje obnovu rada Hrvatske obrtničke komore, a po- 
novo se uvode i majstorski ispiti i ispiti za stručnu osposobljenosti za vezane obrte (Zakon je 
doživio neke izmjene i dopune - N.N. 90/96. 64/01 i 70/01, a pročišćeni tekst objavljen je u 
N.N. 49/03). Uvođenjem majstorskih ispita primjereno će se zaštitili pojedine obrte od konku- 
rencije te omogućiti pojedincima dobivanje kvalitetna stručnoga znanja za obavljanje pojedi. 
nih djelatnosti, ali i znanja koja su nužna za prijenos stručnih znanja na druge učenike. 


Odrednice proizvodnoga obrtništva. Poduzetnici koji se kane bavili proizvodnim obriniš- 
tvom prvolno trebaju pomnjivo odabrati obrt kojim će se bavili, jer samo tržišno atraklivan 
proizvod omogućava doslalnu profilabilnost. Dakako, to uključuje i pouzdane odgovore na 
Paleo km koliko, komu, kada, kako, gdje i slično proizvoditi — izrađivati, kao i anticipaciju 
m rizičnih čimbenika. Sukladno tomu, neće bili naodmet proči jos 
o ok bon imet pročitati i sljedeće odrednic 
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je ta odvažnost oduvijek resila 

i ja odabrana programa. Upravo je ta odvemnos., pro. 

os a roka počam od have pojave u predcivilizacijsko doba pa sve go 
globalnoga, informatičko-računalnoga društva trećega milenija. 


ji definira obrt kao samostal 
Zak: određenja obrtništva. Kao što rekoh, Zakon o obrtu def Ino 
ooo on nado 
stizanja dobiti koja se ostvaruje proizvodnjom, p! n Ena [ža svojači . Obre 

je fizi ča obavija jednu ili više djelatnosti u svoje ime i za svoj račun, a pri to. 
mike može kost radom dlugh osoba. Obrt može obavljali i trgovačko društvo ako to ne 
čini na industrijski način i ako ima zaposlenu najmanje jednu osobu a ed tražene uvjele 
(€ kada nadležni županijski ured ili Ured Grada Zagreba donese rješenje da je udovoljeno 
Zakonskim uvjetima. U obrtu je dopušlena svaka gospodarska djelatnost koja zakonom nije 
Zabranjena (radni odnos u nekomu lrgovačkomu društvu ili obrtu nije prepreka za olvaranje 
Mlastta obrta, ukoliko se ispunjavaju ostali uvjeli). Inače, glede preduvjeta za bavljenje nekim 
obriničkim poduzetništvom, naš Zakon o obrtu razlikuje tri mogućnosti, i to: 


. Slobodni obrti: Za obavljanje ovih obrta ne zahlijeva se posebna slručna osposoblje. 
nost obrinika — poduzetnika, pa ih mogu realizirati sve zainteresirane osobe. Za otvara. 
nje slobodnih obrta propisani su opći uvje, i lo: 1. zadovoljavanje posebnih zdravstvenih 
uvjela, ako je lo propisano zakonom (primjerice, djelatnosli vezane uz rad sa ljudima), a 
potvrdu o lomu izdaje nadležna ustanova medicine rada; te 2. potvrđa da osobi nije izre- 
ena sigurnosna ili zašlilna mjera zabrane obavljanja djelalnosli pravomoćnom sudskom 
presudom. rješenjem suca za prekršaje ili Odlukom Suda časti HOK-e. 


Vezani obrti: Za obavljanje ovih obrla zahtijeva se posebna stručna osposobljenost, od. 
nosno majstorski ispit primjeren odabranomu obrtu. Dakle, za obavljanje vezanih obrta, 
osim općih uvjeta, polrebilo je imali: 1. majstorski ispit ili 2. stručnu osposobljenost. 


Povlašteni obrti: To su obrti (slobodni ili vezani) koje obrtnik ili trgovačko društvo smije 
obavljati samo na temelju povlastice koju izdaje nadležno ministarstvo, ovisno o vrsti 
djelatnosti (oružje, streljivo, eksploziv. lijekovi, otrovi i ini slični opasni proizvodi). 


Popis vezanih i povlaštenih obrta, stupanj i vrsta stručne spreme potrebite za njihovo obav- 
ljanje objavljeni su u Pravilniku o vezanim i povlaštenim obrtima i načinu izdavanja povlastice 
(N.N. broj 87/01). 


Zakon o mirovinskomu osiguranju dopušta umirovljenicima otvaranje obrta, ali im se tada 
obustavlja isplata mirovine, i to za vrijeme dok imaju registriran obrt. Nakon zatveranja obrta 
ponovo se aktivira mirovina (ako je u obrtu radio duže od godinu dana, umirovljenik traži novi 
izračun mirovine, budući je za to vrijeme izdvajao u mirovinski fond). Pod trajnim obavljanjem 
djelatnosti razumijevaju se i slučajevi kada se privremeno prestaje s radom (privremena od- 
java), s namjerom ponovna otvaranja obrta. Pojedine djelatnosti koje utvrdi nadležni ministar 
(u suradnji s Hrvatskom obriničkom komorom) i propiše Pravilnikom o sezonskim obrtima 
mogu se obavljati i kao sezonski obrli. Sezonsko obavljanje obrta imamo kada se tijekom ka- 
lendarske godine djelatnost ne obavlja duže od 6 mjeseci. 


Dvije ili više fizičkih osoba može obavljati zajednički obrt, a međusobne odnose uređuju ugo- 
vorom o ortakluku. Osobe koje na takav način obavljaju djelatnost mogu istupiti iz obrta. a 
neka druga osoba može mu pristupili. Kod vezanih obrta dostalno je da samo jedan od orta- 
ka ispunjava uvjete za vođenje vezana obrta. Ugovor o ortakluku može bili sklopljen na odre- 
đeno ili neodređeno vrijeme, a ortak koji je uložio samo rad ima pravo na diobu dohotka. Pra- 
vilo je da vođenje ortakluka pripada svim ortacima, ali se može prenijeti na jednoga ortaka. 
Nositelj zajedničke djelatnosti obveznik je plaćanja komorskoga doprinosa u paušalnu izno- 
su, a obveznik plaćanja komorskoga doprinosa iz dohotka ili dobiti (0,40%) svaki je član or- 
takluka. Svaka fizička osoba (supoduzelnik) u zajedničkomu obavljanju djelatnosti plaća dio 
poreza na dio dohotka koji joj pripada od zajedničkoga obavljanja djelatnosti. Prijavu 0 utvr 
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Rezultati su obrtničke proizvodnje Nu na 
žito finalnoj (osobnoj) Kok nje (izradbe) gotovi i cjeloviti proizvodi namijenjeni prete- 


* proizvodne potrošnje) oŠnji, ili pak finalnim fazama industrijske proizvodnje (poslovne 


Obrtnički se proizvodi (uporabni ili ukrasni) izrađuj lim serij: 

ž uju u malim serijama ili ikati, 
boa a kdo nec To doca relativno višega živomoga: slanoande aanna 
Mendela PACa ili potrošača) za koji nisu zainteresirani veliki industrije 


Cijene su obrtničkih Proizvoda načelno više od cijena istih industrijskih proizvoda, i to 
zbog većega sudjelovanja ručnoga i kreativna rada, malih serija izradbe, više kakvoće i 
uporabnih svojstava, atraklivna dizajna i drugih konkurencijskih predno« pogodnosti 
odnosno kupovnih preferencija polrošača spram obrtničkih rukotvorina, : 


Obrtnički se proizvodi plasiraju uglavnom na lokalnim ili regi i ištir i 

nički . ' regionalnim tržištima, na bližem 
gravitirajućemu području obrtničke radionice, a samo rijetko (i uz osobit Prodajno-crga: 
nizacijske i marketinške napore) marketinški umješni obrtnici mogu učinili prodor na šire 
nacionalno ili vanjska tržišta. 


Kada i ne proizvode za poznate kupce, obrinici su većinom istodobno i prodavatelji svo- 
jih proizvoda krajnjim potrošačima, a samo jako rijetko kupcima — posrednicima (što ima 
nesumnjive promidžbene učinke), što znači da je riječ o potpuno plikomu ili izravnomu 
kanalu prodaje (što ima i pozilivne financijske implikacije). 


Obrtničke radionice ili mali obrtnički pogoni zahtijevaju angažman maloga broja posebno 
educiranih i kreativnih zaposlenika (najčešće su to članovi iste obitelji). uz neznatan 
udjel izv. neproizvodnih zaposlenika, što uvjetuje kvalitetan ekipni rad te dobre međulju- 
dske odnose i ugodnu radnu klimu. 


Realizacija obrtničkih poduzetničkih projekata zahtijeva znalno manja investicijska ula- 
ganja po zaposlenomu. a u obrtništvu se ostvaruju i bolji financijski rezultati — pokazatelji 
po zaposleniku nego u industrijskomu poduzelništvu. I tako dalje! 


Inače, glede dobrih i loših strana proizvodnoga obrtništva, valja istaknuti da su one u visoku 
stupnju korespondiraju s dobrim i lošim slranama maloga poduzetništva (o čemu sam govo 
rio u prethodnomu poglavlju) te s dobrim i lošim stranama obiteljskoga poduzetništva (0 če- 
mu ću govorili u sljedećemu poglavlju). između mnošiva rizičnih činitelja koji bilno određuju 
sudbinu svakoga poduzetničkoga projekta - pothvata iz područja proizvodnoga obriništva, 
među inima, posebice se ističu: 


Izbor proizvoda ili proizvodnoga programa; 
Stručno znanje, umješnost i vještina poduzetnika: 

Znanje, vještina i kreativnost ostalih zaposlenika; 

Asortiman, kvaliteta, dizajn i cijene proizvoda; 

Izbor makrolokacije i mikrolokacije pothvata; ; 
Organiziranost kanala prodaje i mogućnost stalnih narudžbi; 
Učinkovitost svih oblika promidžbe na ciljnomu tržištu i slično. 


iti ni probleme nabave slrojeva, pribora, alata, sirovina, repro- 
ih inputa. jer racionalizacija u tomu području bitno ulječe na učin- 
polrebito je iskazati i primjeren stupanj poduzetničke od- 


Zacijelo, ne smije se zat 
materijala, energenata 
kovitost cijeloga pothvata. Također, 
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đenomu dohotku od zajedničke djelatnosti i 
do konca siječnja tekuće godine za pronose nosilelj zajedničke djelatnosti najkasnije 
u. 
ivljanji ji j 
Pi potreban audsprjee njo Tu ao a mali je broj obrta za koji poslovni prostor 
vasništvu ili zakupu, a što obrinik dokazuje no). Prostor u kojemu se obavlja obrt može biti u 
obri mora udovoljavali uvjetima određeni poke 


oslovanja. Kompetencija stalnoga učenja značajna je, jer 
nologija. Majstorski se ispit sastoji og korak s razvojem tehnika i teh- 


+ Izrade praktične zadaće i radne probe; 

+ Provjere stručno-teorijskih znanja nužnih za vješto 
obavljanje poslova primjerenih obrtu; 

Provjere znanja u području gospodarstva i pravnih 
propisa o obavljanju obrta i poslovnim knjigama; te 
Provjere znanja nužnih za podučavanje naučnika 
(dakle, svih teorijskih i praktičnih znanja). 


Majstorskomu ispitu mogu pristupiti osobe: 


+ Koje su položili pomoćnički ispil i propisano opće obrazovanje 
te imaju najmanje tri godine radnoga iskustva u obrtu za koji 
žele polagati majstorski ispit; 

« Osobe s neodgovarajućom srednjom stručnom spremom ako 
na dan pristupanja ispitu imaju najmanje 5 godina radnoga 
iskusiva u zanimanju za koje žele polagati majstorski ispit; te 

+ Osobe koje imaju odgovarajuću srednju stručnu spremu i najmanje 
2 godine radnoga iskustva u zanimanju za koje žele polagati ispit 
i završeno obrazovanje u majstorskoj školi od godinu dana. 


Pomočnički ispil priznaje se osobama koje su do 31. prosinca 1996. godine stekle odgovara- 
juću srednju stručnu spremu. Ovo pravo priznaje se i osobama koje su upisale strukovnu 
srednju školu odgovarajućega smjera do školske 1997./1998. godine (znači, svim osobama 
koje su završnu svjedodžbu stekle do rujna 2001. godine), a ako osoba nema taj uvjet treba 
polagati pomoćnički ispit. Majstorska diploma daje pravo vlasniku obrtničke radionice na do- 
bivanje dozvole (licencije) za prijam naučnika. Dobivanjem licencije majstor postaje i stručni 
učitelj. Definicija profila majstora stručnoga učitelja pretpostavlja: 


Formalnu stručnu osposobljenosi za provođenje izobrazbe; 
Sručnost u području doličnoga zanimanja: Ka 
Didaktičko-metodičku kompetenciju za provođenje izobrazbe; 
Voditeljske sposobnosti; Musaka 

Pozitivne osobine za ophođenje s mladim ljudima: 
Organizacijske sposobnosti i osjećaj odgovomosli; 
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e . Upravo je ta odvažnost oduvijek resila pro, 
važno a put ostvarenja ora jnove Pojave u precivlzacijsko doba pa sve g, 
izvodno-ol h i 


ilenija. 
globalnoga, informatičko-računalnoga društva trećega milenija 


Zakonska određenja obrtništva. Kao što rekoh, Zakon o obrtu definira obrt kao samostalno 


Ž ih dj li od strane fizičke osobe sa svrhom 
trajno obavljanje dopuštenih gospoderskh dA Nam ili pružanjem usluga na ržišlu. O. 


stizanja dobili koja se ostvaruje proizvodnjom, Pr 1 u svoje ime i za svoj račun, a pri 
ik je fizička osoba koj ja jednu iti više djelatnosti u svoje a prito. 
dala moze pana osoba. Obrt može obavljati i trgovačko društvo ako to ne 
ako ima zaposlenu naji 


i odnos u nekomu lrgova: Z a o 
on ako se ispunjavaju ostali uvjeli). Inače, glede preduvjeta za bavljenje nekim 
obrtničkim poduzetništvom, naš Zakon o obrti 


i 2 janje ovih obrta ne zahtijeva se posebna stručna osposoblje. 

i Post obnnika m Sama, po ih mogu realizirati sve zainteresirane osobe. Za Otvara. 

nje slobodnih obrta propisani su opći uvjeti, i to: 1. zadovoljavanje posebnih zdravstvenih 

uvjeta, ako je to propisano zakonom (primjerice, djelatnosti vezane uz rad sa ljudima), a 

potvrdu o tomu izdaje nadležna ustanova medicine rada: te 2. polvrda da osobi nje izr. 

Čena sigurnosna ili zaštilna mjera zabrane obavljanja djelatnosti pravomoćnom sudskom 
presudom, rješenjem suca za prekršaje ili Odlukom Suda časti HOK-e. 


Vezani obrti: Za obavljanje ovih obrta zahtijeva se posebna Stručna osposobljenos!, od- 
nosno majstorski ispit primjeren odabranomu obrtu. Dakle. za obavljanje vezanih obrta, 
osim općih uvjeta, potrebito je imati: 1. majstorski ispit ili 2. stručnu osposobljenost. 


. Povlašteni obrti: To su obrti (slobodni ili vezani) koje obrtnik ili trgovačko društvo smije 
obavljali samo na temelju povlaslice koju izdaje nadležno ministarstvo, ovisno o vrsti 
djelatnosti (oružje, streljivo, eksploziv. lijekovi. otrovi i ini slični opasni proizvodi). 


Popis vezanih i povlaštenih obrta, stupanj i vrsta stručne spreme potrebite za njihovo obav- 
ljanje objavljeni su u Pravilniku o vezanim i povlaštenim obrtima i načinu izdavanja povlaslice 
(NN. broj 87/01). 


Zakon o mirovinskomu osiguranju dopušta umirovljenioma otvaranje obrta, ali im se tada 
obustavlja isplata mirovine, i to za vrijeme dok imaju registriran obrt. Nakon zatvaranja obrta 
ponovo se aktivira mirovina (ako je u obrtu radio duže od godinu dana, umirovljenik lraži novi 
izračun mirovine, budući je za to vrijeme izdvajao u mirovinski fond). Pod trajnim obavljanjem 
djelatnosti razumijevaju se i slučajevi kada se privremeno prestaje s radom (privremena od- 
java), s namjerom ponovna otvaranja obrta. Pojedine djelatnosti koje utvrdi nadležni ministar 
(u suradnji s Hrvatskom obrtničkom komorom) i propiše Pravilnikom o sezonskim obrtima 

jati i kao sezonski obrti. Sezonsko obavljanje obrta imamo kada se tijekom ka 
lendarske godine djelatnost ne obavija duže od 6 mjeseci. 


Dvije ili više fizičkih osoba može obavljati zajednički obrt, a međusobn: ju 

vorom o ortakluku. Osobe koje na takav način obavljaju djelatnost mogu lupi iz oba a 
neka druga osoba može mu pristupili. Kod vezanih obrta dostatno je da samo jedan od orta- 
ka ispunjava uvjete za vođenje vezana obrta. Ugovor o ortakluku može biti sklopljen na odre- 
Geno ili neodređeno vrijeme, a ortak koji je uložio samo rad ima pravo na diobu dohotka. Pra- 
vilo je da vođenje orlskluka pripada svim ortacima, ali se može prenijeti na jednoga ortaka. 
Nositelj zajedničke djelalnosli obveznik je plaćanja komorskoga doprinosa u paušalnu izno- 
su, a obveznik plaćanja komorskoga doprinosa iz dohotka ili dobiti (0,40%) svaki je član or 
takluka. Svaka fizička osoba (supoduzetnik) u zajedničkomu obavljanju djelatnosti plaća dio 
poreza na dio dohotka koji joj pripada od zajedničkoga obavljanja djelatnosti. Prijavu O ulvr- 
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moraju biti tržišno usmjerene, prihvaćene od kupaca i polrošača, odnosno moraju biti prim. 
jenjive. Svakomu poduzelništvu, posebice malomu i srednjemu, među inima, imanenino je i 
inovatorstvo, pa se u literaluri često rabi sintagma inovacijskoga poduzetništva te Peter F. 
Drucker (lit.35.slr.27-134) u svojoj istoimenoj knjizi govori o inovacijama i poduzetništvu. Ino- 
vaciju kao imanentno poduzetnički pojam, Drucker određuje kao specifično oruđe poduzelni- 
ka, sredstvo kojim oni koriste promjene kao povoljne prilike za neki drugi posao ili uslužnu 
djelatnost, pa sloga poduzetnici (mali li veliki) moraju stvarati nešto novo, nešto različito; oni 
moraju mijenjati ili preobražavati vrijednosti. 

Inovacijsko se poduzetništvo može definirati kao svako poduzetništvo koje lržištu nudi neki 
potpuno novi ili bilno drukčiji proizvod ili uslugu le novi proizvodni ili uslužni proces. To je 
osobito značajno za male i srednje poduzetnike (etablirane i početnike), jer oni na tržište naj- 
češće moraju izići s nekim posebnim, bitno drukčijim proizvodom ili uslugom. Dakle, to je po- 
duzelništvo utemeljeno na uvođenju inovacija u cilju bržega rasta i razvoja, povećanja profila 
te poduzelnikova dokazivanja, afimacije i napredovanja. Karakterizira ga inovacijska slrale- 
gija i praksa, a provodi ga poduzetnik-inovator koji neprekidno pronalazi nove ideje 0 proiz. 
vodu, usluzi, načinima proizvodnje, načinima prikupljanja sredstava i slično. Poduzetnička je 
inovacija sve ono što se na tržištu događa prvi put, što poduzetniku omogućava stvaranje 
profita. Inovacijsko se poduzelništvo zrcali u nekoliko područja, kao što su: 


+ Uvođenje originalna, novoga, inovirana, diferencirana ili 
modificirana proizvoda ili usluge: 

+ Uvođenje novih načina proizvodnje, trženja ili usluživanja; 

+ Otkrivanje li osvajanje novih tržišta ili tržišnih segmenata; 

Otkrivanje ili osvajanje novih izvora sirovina; 

+ Osmišljavanje i prakliciranje novoga menadžmenta; 

Osmišljavanje i prakliciranje novih marketinških strategija i slično. 


Iz predočena može se zaključili da je inovacija uvijek drukčiji način obavljanja neke proizvod- 
ne, uslužne ili mješovite poduzetničke aktivnosti. Primjerice, kada nelko otvara zalogajnicu 
brze posluge (izv. brzozalogajnicu), onda taj nije poduzelnik-inovator, ali prvi MeDonaid'sovi 
restorani bili su inovativno poduzelnički, jer do tada to nitko nije radio na takav način — njihovi 
su restorani bili potpuna — originalna inovacija. Socijalističko državno planiranje i svi oblici 
središnje-državnoga upletanja u pojedinosti gospodarskih tijekova nespojivi su s inovacijama 
i poduzelničkim društvom, jer (prema Peteru F. Dručkeru) inovacije moraju biti svrhovite, a 
poduzetništvo brižljivo vođeno, inovecije moraju bili decentralizirane, nezavisne, specifične i 
mikroekonomske; bolje je kada su na samomu početku skromne, uvjetne, prilagodljive; po- 
voljne prilike za inovacije nalazimo u blizini samih događaja; one ne dolaze s olujom, već sa 
Šuškanjem povjetarca: visoka je lehnologija samo jedno od područja inovatorstva, jer se velik 
dio inovacija nalazi na drugim područjima. 


Rijetke su inovacije genijalno nadahnutih ljudi Koje jednom u životu muza poljubi u čelo i po- 
dari im veliko, kapilalno ili revolucionarno otkriće. Takve se inovacije ne mogu ponovili jer nil- 
ko, pa ni genijalci ne znaju kako se postaje genijem. Uspješni inovativni poduzetnici jako su 
rijetko došli do tržišno-zanimljive ideje preko noći ili sljecanjem različitih (ne)srelnih okolnosti. 
Još u 1. stoljeću prije Krista rimski je pisac Publilius Syrus rekao da nitko ne zna što sve mo- 
že dok ne pokuša. Svi uspješni poduzelnici stalno su pokušavali, strpljivo su i sustavno raz- 
mišljali, istraživali te mukolrpno radili, što potvrđuje i arapska poslovica koja kaže da je i Bog 
uz one koji strpljivo ustrajavaju. inovatori nikada ne tragaju za nekom genijalnom idejom koja 
će ih preko noći učiniti bogatima i slavnima, nikada nisu tražili revolucionare inovacije i nisu 
tragali za poslom stoljeća. 

Uvjeti i preporuke. Sukladno gornjemu, čuveni je američki poduzelnik Thomas Alva Edison 
rekao da je upravo nevjerojatno što su sve ljudi u stanju činiti samo da bi izbjegli razmišlja 
nje; a to je tako tragično istinito opažanje; neki od nas razmišljaju, veći broj nas misli da raz- 
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čati porez prema Zakonu o 
lar poreznih obveznika na dohodak. Tijekom rada 


Budući da je izbor pravno-organizacijskoga oblika biznisa u vlastitim rukama 

donjim tablicama predočena je klasifikacija poduzelnika sa stajališta odišnjega ohoda 1 
broja zaposlenih prema Zakonu o računovodstvu (vidite tablicu 1-4) te sličnosti i razlike izme- 
đu obrta i trgovačkoga drušiva kao najčešće korištenih mogućnosti, i to sa stajališta 13 kara. 
kterističnih kriterija — odrednica usporedbe (vidite dolje predočenu tablicu 1-5). 


Tablica 1-4: Klasifikacija poduzetnika prema Zakonu o računovodstvu* 


KLASIFIKACIJA GODIŠNJI PRIHOD BROJ ZAPOSLENIH 
Mali Do 2.000.000 € 041 do 50 
Srednji Do 8.000.000 € Od 51 do 250. 
Veliki Više od 8.000.000 € Više od 250 


* Prema Zakonu o računovodstvu obrtnici se posebice ne klasificiraju. 
Tablica 1-5: Komparacija obrta i trgovačkoga društva 


ODREDNICE OBRT DRUŠTVO 
Nema 18.500,00 kuna 
1.500,00 6.000.00 
3. Oko 15 dana Oko 40 dana 
4. | Nadležni ured držv. uprave _ | Trgovački sud 
5. Odgovornosi imovinom obrta Temeljni kapital 
6. Knjigovodstvo Jednostavno knjigovodstvo | Dvojno knjigovodstvo 
7. Članstvo u Komori Obvezatno u HOKu Obvezatno u HGKu 
8. Djelatnosti Sve dopuštene djelatnosti | Sve dopuštene djelatnosti 
9. Obračun poreza | Zakon o porezu na dohodak | Zakon o porezu na dobit 
10__ Neoporezivi dio 18.000 kuna godišnje Nema neoporezive dobiti 
11. Porezne stope. 15%, 25%, 35% i 45% 20%135% 
12. Broj zaposlenika Nema ograničenja Nema ograničenja 
13. Porez na dodanu vrijed. | Na naplaćeni račun Na izdani račun 


6. INOVACIJSKO PODUZETNIŠTVO 


Postoje inovatori koje je muza poljubila u čelo, 
čije su inovacije rezultat genijalna nadahnuća, 
a ne naporna, organizirana i svrhovita rada. 
(Peter F. Drucker) 


6.1. POJAM I ZNAČENJE INOVACIJSKOGA PODUZETNIŠTVA 


Inovacija je iz latinskoga (in = u + novus = nov) izvedena istoznačnica za svaku novotariju, 
obnovu, promjenu, prinovu i slično, što su rezultat stvaralačkoga, kreacijskoga i inovacijsko- 
ga djelovanja. U poduzetnišivu se ogleda u pronalaženju nečega polpuno novoga ili u pobo- 
lišanju postojećega (proizvoda, usluge, postupka, procesa, odlučivanji lično). Inovacije 
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. Kreativnost te otvorenost prema novim dostignućima 
u tehnici i gospodarstvu; 
+ Sposobnost limskoga rada; te: 
+ Spremnost i otvorenost prema cjeloživotnomu obrazovanju. 


Majstor stručni učitelj ima tri područja odgovornosti: prema sebi i svojoj obrtničkoj radionici 
prema naučniku te prema gospodarstvu i društvu. Za pristup ispitu potrebito je priložiti: prija 
nicu za ispit, rodni list, domovnicu, završnu svjedodžbu, radnu knjižicu (u preslikama koje ne 
irebaju bili ovjerene) i potvrdu o radnomu iskustvu u zanimanju za koje se ispit polaže (ovje- 
renu u javnoga bilježnika). 


Majstorski se ispili polažu za sljedeća zanimanja (abecedno): alatničar, autoeleklričar, aulo- 
lakirer, aulolimar, automehaničar, bravar, brodski mehaničar, dimnjačar, eleklroinslalater, 
elektromehaničar, eleklroničar-mehaničar, fasader, fotograf, frizer, glazbalar za gudačka gla. 
zbala, glazbalar za trzalačka glazbala, graditelj drvenih brodova, graditelj metalnih brodova, 
graditelj orgulja. graditelj plastičnih brodova, instalater grijanja i klimatizacije, kemijski čistač, 
klesar, klobučar, kollar, kovač, kozmeličar, krojač muške odjeće, krojač ženske odjeće, kro- 
vopokrivač, krznar, kuhar, limar, ljevač, mehaničar poljoprivredne mehanizacije, mesar, mije. 
kar, nalkonobar, obućar, očni opličar, ortopedski obućar, pećar, pediker, pekar, pismoslikar, 
plinoinstalater, precizni mehaničar, puškar, slastičar, soboslikar-ličilac, staklar, slolar, strojo- 
bravar, tesar, lokar, urar, vodoinstalaler, zidar i zlatar. 


Ispit o stručnoj osposobljenosti. Ispiti o stručnoj osposobljenosti sastoje se od: 1. izrade 
prakličnoga rađa ifii radne probe le 2. provjere znanja nužnih za samostalno obavljanje obr- 
ta, a mogu se polagali za sljedeća zanimanja (abecedno): armirač, brusač alata, cvjećar-ara- 
nžer, drvogalanterist, drvotokar, eleklrozavarivač, građevinski staklar, graver - pečatorezac, 
izolater, keramičar, maser, mehaničar za bicikle, parketar, pečenjar (pečenjarnica), podopo- 
lagač, poslužitelj jela i pića (buffet, pivnica, konoba, krčma, klet, slasličarnica u kojoj se samo 
uslužuju slastice, noćni club, noćni bar, disco club, disco bar, caffe bar), priprematelj bureka i 
pizza (pizzeria), priprematelj jednostavnih jela i slastica (zdravljak, zalogajnica, objekti brze 
prehrane, fast food, buffet, pivnica, konoba, krčma, klet, noćni klub, noćni bar, disco club, 
disco bar, caffe bar), skupljač gljiva, teracer, vulkanizer te zavarivač plinom. 


Za obavljanje djelatnosti trgovine na malo u specijaliziranim i nespecijaliziranim prodavaoni- 
cama te prodaje robe u kiosku organiziraju se: 1. ispil o stručnoj osposobljenosti za trgovač 
ko poslovanje (namijenjen osobama koje žele obavljali djelatnost trgovine na malo u specija- 
liziranoj prodavaonici, a završile su odgovarajuću srednju stručnu spremu): 2. ispit o stručnoj 
osposobljenosti za trgovačko poslovanje i poznavanje robe (namijenjen osobama koje žele 
obavljati djelatnost trgovine na malo u specijaliziranoj i nespecijaliziranoj prodavaonici, a za- 
vršile su gimnaziju): te 3. ispit za pomoćnoga prodavača (prodaja robe u kiosku — uvjet: zavr- 
šena najmanje osnovna škola). 


Obrt ili trgovačko društvo? Poduzetnici su često u dilemi koji pravno-organizacijski oblik 
svoga biznisa izabrati, a uglavnom dvoje oko obrta i trgovačkoga društva. Obr1 je zacijelo je- 
dnostavniji pravni oblik za vođenje, dok trgovačko društvo zahlijeva i veće troškove kod osni- 
vanja, ali i vođenja, posebno kada je riječ o računovodstvu. Zakonom o porezu na dohodak 
propisane su poslovne knjige koje mora voditi obrtnik, i to: 


« Knjiga primitaka i izdataka; 
Knjiga dugotrajne imovine; 
Knjiga tražbina i obveza; te 
Knjiga evidencije dnevnoga prometa. 


Vođenja poslovnih knjiga za trgovačka drušiva propisano je Zakonom o rači istvu. a 
obrinika sam odabire hoće li porez plaćali prema odredbama Zakona o porezu na dohodak iti 
Zakona o porezu na dobil. Ako prigodom otvaranja obrta poduzetnik ne izrazi želju da će pla- 
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3. Pogrešno je gubiti snagu na futurističkim inovacijama - valja stvarati inovacije za sadaš- 
njost, jer svaka inovacija koja nije aktualno primjenjiva iti uporabljiva, poduzetnički je pol- 
puno bezvrijedna (malo je genijalnih osoba poput Leonarda da Vincija koji mogu očeki- 
vati besmrtnost samo na temelju svojih crteža). 


6.2. IZVORI INOVACIJSKOGA PODUZETNIŠTVA 


Još u petomu stoljeću prije Krista grčki je govornik Demosten rekao da su male prigode ćes. 
lo počeci velikih pothvata. Sukladno tomu, Peler F. Drucker kaže da povoljnih prigoda ima 
posvuda, ima ih dobrih i često se pojavljuju, a kada se pojave, pružaju veliku šansu; ali, tak. 
ve povoljne prigoda traže nešto više od puke sreće ili intuicije: one traže da poduzeća lragaju 
za inovacijama. Izvore inovacija, dakako, valja razlikovati od izvora poduzelničkih ideja o ko- 
jima sam ranije govorio, jer rečeni autor razlikuje sedam skupina izvora inovacija (i to četiri 
koje uključuju promjene unutar neke djelatnosti te tri koje uključuju promjene izvan neke dje- 
latnosli). ali uz malo redizajniranje njegove klasifikacije, možemo reći da postoji jedanaest 
samostojećih inovacijskih izvora, i lo: 


Neočekivani uspjeh: Svaki neočekivani uspjeh, kao i neočekivani neuspjeh, zaliče nespre. 
mnima sve tržišne aktere iz jednostavna razloga što je neočekivan, pa samim lime omo- 
gućava mnoštvo povoljnih prigoda za inovaciju, jer je zapravo iznenađenje za sve njegove 
protagoniste (nosilelje konkurente, kupce i polrošače). Nerijetko se događa da nagli po- 
rast potražnje za nekim proizvodom ili uslugom potpuno zateče izvorna inovatora i tako 
širom otvori vrata takmacima — oponašateljima (primjerice, najlon, osobna računala, mo- 
bilne telefonije i slično). Takve događaje valja anticipirati, ili pak pravodobno ih identificirati 
te obaviti njihovu raščlambu sve do razine uočavanja povoljnih prigoda za neku tržišno za. 
nimljivu inovaciju. jer neočekivane stvari (uspjeh ili neuspjeh) ruše neke uvriježene predra- 
sude, pretpostavke, preduvjerenja i ine zablude te su uvijek nepresušno vrelo inovacija. 


Neočekivani neuspjeh: Isto kao neočekivani uspjeh, tako i neočekivani neuspjeh nikada ne 
prođe nezapaženo, ali ga samo rijetki (čak i njegovi izravni protagonisti) vide kao povoljnu 
prigodu za inovacije. Budući da je neuspjeh u životu obično posljedica grubih pogrešaka i 
previda, pretjerane gramzljivosti. pretjerane ambicioznosti i slično, dok je u poduzetništvu 
on posljedica istih tih razloga, ali i precjenjivanja mogućnosti, neinformiranosti, nepromiš- 
ljena trčanja, nedostatna poznavanja djelatnosti ili neupućenosti o obilježjima proizvoda, 
robe ili usluge u njihovoj primjeni, neuspjeh je uvijek simptom koji valja shvaćati ozbiljno i 
raščlaniti do razine idenlifikacije povoljnih prigoda za neku inovaciju. Mnoštvo je primjera 
uspješnih poduzetničkih pothvata koji su se temeljili na propasti drugih, posebice onih iz 
područja različitih varijacija strategije stvaralačkoga oponašanja, strategije ekoloških niša, 
strategije tržišne prilagodbe ili strategije pametnih ideja (o tomu više vidite u poglavlju o 
poduzelničkim strategijama). 


Atipične okolnosti: Različite vanjske okolnosli ulječu na poduzetničku aktivnost, ali ako su 
one alipične i neočekivane mogu bili poseban izvor inovacija. To pretpostavlja iskorištava- 
nje različitih atipičnih gospodarskih, tehnoloških, tržišnih, potrošačkih i inih neočekivanih 
okolnosti za identifikaciju povoljnih inovacijskih prigoda. Alipične i neočekivane izvanjske 
okolnosti osobito pogoduju djelatno aklivnim i većim poduzelnicima, jer one mogu sugeri- 
rali niz povoljnih prigoda za primjenu postojećih stručnih znanja i vještina u neku drugu 
svrhu koja istodobno ne mijenja prirodu postojeće djelatnosti (primjerice, neočekivani 
trend prelaska s poslovnih na osobna računala, neobjašnjiv paradoks povećanja kupnje 
knjiga na američkomu tržištu, neobjašnjivo povećanje potražnje surogat-juha ili kućanskih 
strojeva i aparata neposredno nakon njihove pojave i slično). 


Ekonomski paradoksi: Riječ je o neskladu između neumoljive stvarnosti i onoga što svi mi- 
sle da bi trebalo biti, pa u pozadini svake nepodudarnosli (iako ona bode u oči) stoje još 
neidentificirani irendovi promjena tehnologije, proizvodnje, trženja ili usluživanja. Nije umi- 
jeće osivarivali dobit u uvjelima stalna rasla potražnje, ali se često događa da potražnja u 


EK) 


1. Stvaranje je inovacija jako složen posao koji traži Puno znanja i umijeća, a često i veliku 


domišljatost te urođene predispozicije, ali u biti riječ j renin . 
mopošeni X: ad >, riječ je o napomu, usmjerenu 

poslu koji traži osobito marljive, upome, predane i stručno kompetentne oobE posko te 

izostane, zaludu nadarenost, domišljatost ili znanje. , 


Sljedbenici inovativna poduzetništva u domišljanje i oblikovanje i ija ji 

o i je inovacija moraju upreg- 
nuti sve snage, sve svoje. jake strane, jer uspješni inovatori razmišljaju ot mnogim povoj. 
nim prigodama, dal bi pronašli i realizirali samo onu koja je u najvećemu stupnju suglas- 
na njegovim mogućnostima, stručnosli, znanju, umijeću i inim referencijama. 


Svaka novo-plasirana inovacija ima jako slojevit uljecaj na cjelokupno gospod: i 

P ij bakina \pno larstvo 
društvenu zajednicu u cjelini, ona mijenja način na koji judi rade i proizvode, "mijenja po- 
našanje kupaca, pa stoga uvijek mora biti povezana s lržišlem, usmjerena na tržište, ri. 
ječju, tržišno orijentirana. 


n 


e 


Pet preporuka o tomu što valja činiti: 


- Svrhovile inovacije započinju pomnjivom raščlambom povoljnih prigoda, odnosno sus- 
tavnim promišljanjem temeljnih izvora, jer na različitim područjima, u različito vrijeme, ra- 
zličiti izvori imaju različito značenje. 


» 


. Sljedbenici inovativna poduzetništva moraju izići među ljude, raspitivati se i slušati, jer 
(prema Wilsonu Mizneru) osoba koja dobro sluša, nakon nekoga vremena nešlo i zna. 
Oni moraju proučavati brojke i ljude, proučavati kupce i polrošače te shvatili njihove po- 
trebe. očekivarja i vrijednosti, moraju tražili inovaciju sukladnu ukazanoj prigodi. 


Sve što je novo uvijek zadaje glavobolju (posebice ako je usto komplicirano, ne može se 
popraviti ili složiti). pa sve inovacije moraju biti jednostavne, usmjerene na nešto konk- 
retno, moraju imati samo jednu namjenu, jer inače zbunjuju. Najuspješnija je inovacija 
ona za koju se obično kaže: To je tako jednostavno - kako se ja nisam tomu dosjetio. 


o 


ps 


Uspješne inovacije moraju imali jasan cilj i započeti jako skromno (s malim ulaganjima i 
malo zaposlenika), kako bi se lakše prilagodile izmjenama u hodu koje su gotovo uvijek. 
nužne za njihov konačni uspjeh, jer rijetki su slučajevi da inovaciji u početku ništa ne fali. 


Inovacijom se mora od počelka težiti postizanju vodećega tržišnoga položaja, jer u pro- 
tivnomu ona nije dostatna novina i zbog toga neće uspjeli zasjesli na prijestolje, pa će 
samo stvorili priliku drugima da zauzmu vodeću ili dominantnu poziciju. 


m 


Tri preporuke o tomu što ne valja činiti: 
1. Poduzetnička povijest pokazuje da mora propasti sve što je domišljato, ili po izvedbi ii 
po dizajnu, pa inovacije moraju bili uporabno jednostavne, odnosno ne smiju biti preko- 
mplicirane, jer će se njima korisliti obični ljudi, pa čak poluidioti, a takvih ima u izobilju. 
2. S inovacijama se ne smije ići u širinu te pokušavati istodobno više stvari, potrebito je 
koncentrirati energiju prema konkretnomu ciju. jer kada skrenu sa zacrtana pula, inova- 
cije se rasprše te ostanu samo dobrim idejama i nikada ne postanu inovacijama. 
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i , vo, riječ je o nelogič. 
ja, trgovačkoga ili uslužna procesa.  zapra Č i 

okogdnesa akei ritma procesa. Ako jona. o kB svrha Proci 
voda ili usluga zadovoljavanje potrošačkih potreba, .. Petnekoh perth re Pm 
nost relativno jednostavno učinkovito iskoristili kao po! olako proizvodne Ugoena 
i ii ? Ž 

slabu kariku procesa mogu uočili jedino poduzetnici iz doti Lajekanajnet o goteneii 
nosti, jer je vanjski potencijalni takmaci objektivno gu uočili, razumjeti 
heiekonoj iskoristi. Ove inovacije zapravo pretpostavljaju usavršavanje postojećih 
rocesa, osmišljavanje novih ili zamjenu stabih karika (izv. uskih grla), preudešavanje sta. 
fi procesa na lemelju novih spoznaja, a ponekada i osmišljavanje i usposlavljanje neko. 


ga novoga proizvodnoga, trgovačkoga ili uslužnoga procesa. 


i roizvodnoj ili uslužnoj branši znaju za ove nepodudarnosti, njihova sana. 
ki Šanosno dovođenje U sklad obično ovise o akumulacij dostatne količine novih zna. 
hja. Tko prvi iziđe s takvom inovacijom ima znatnih konkurencijskih prednosli kroz prodaju 
patenta, jer lakva inovacija ubrzo postaje očevidnom i standardnom, pa je svi traže i kupu- 
ju izvorna inovatora. U tomu dijelu, etabirane i velike tvrtke imaju znatnih prednosii, jer je. 
dino one mogu organizirali izv. programska istraživanja koja mogu rezultirati novim spoz. 
najama polrebilim za sanaciju ovih nepodudarnosli. Svaka domaća ili strana bolja knjiga 
iz tzv. ekonomike poduzeća ili proizvodnoga menadžmenta prepuna je primjera za ovu 
vrslu nepodudarnosti. 


Promjene struktura: Izvor inovacijskoga poduzelništva koji se očituje u brzim promjenama 
industrijskih ili tržišnih struktura. Riječ je o višeznačnu i jako kompleksnu izvoru inovacija 
koji se temelji na brzu raslu neke gospodarske (proizvodne ili neproizvodne) ili neke jav. 
no-uslužne djelatnosti, odnosno brzu rastu polražnje proizvoda ili usluga iz neke proizvod. 
ne ili uslužne branše, brzim promjenama načina poslovanja u nekoj djelatnosti te naglo 
uspostavljenoj komplementarnosti tehnologija koje su do tada držane potpuno odvojeni. 
ma. lako se doimaju jako čvrstima i dugovječnima, industrijske i tržišne Strukture su jako 
lomljive i promjenjive (primjerice, promjene u području kemije, elektronike, medicine ili au- 
tomobilske industrije, odnosno promjene na tržištima kemijskih, elektroničkih, medicinskih, 
računalnih i prometalnih proizvoda te njima komplementarnih usluga i slično). Sve situaci- 
je kada dolazi do naglih promjena industrijskih ili tržišnih struktura izdašno je vrelo dobrih 
prigoda za inovacije, uz jedno temeljno ograničenje: inovacije na ovomu području moraju 
biti jednostavne, jer složene jednostavno ne uspijevaju. 


ja: Izvor inovacijskoga poduzetništva koji se očituje u različitim demo- 
grafskim kretanjima i promjenama. Stalislički evidentirana demografska kretanja i na nji- 
ma utemeljene predvidive demografske promjene jako su izdašni izvori inovacijskih prigo- 
da. Riječ je o očevidnim kretanjima i trendovima, kao što su promjene broja pučanstva. 
promjene spolne, dobne, obrazovne, profesionalne i drugih obilježja demografske struktu- 
re, promjene socijalnoga, ekonomskoga, radnoga i inih statusa pojedinih skupina pučans- 
tva i slično, što je svima vidljivo post factum (poslije događaja). lako i tada omogućavaju 
povoljne inovacijske prigode, demografske promjene osobito su inovacijski izdašne onima 
koji ih pravodobno anticipiraju, predvide ante factum (prije događaja). 


Primjerice, svaka ozbiljna država mora znati koliko će sljedeće godine ljudi umrijeti i koliko: 
ih se roditi, kada su rođeni te koliko će ljudi i kojih profesija 2010. godine tražiti posao, ko- 
liko će se kupovali automobila, računala, kruha, mesa, ulja i inih prehrambenih artikala, a 
trebala bi znati i koliko će biti potrebito učitelja, policajaca, vojnika, liječnika, inženjera, 
dnika različitih zanimanja i struka i slično. Na temelju takvih i mnoštva drugih demograf- 
skih predviđanja, poduzelna država i poduzetni pojedinci mogu identificirati mnoštvo dob- 
rih prigoda za inovacijske poduzetničke polhvate. Demografska kretanja uvelike ulječu na 
10 iko, što, kada, gdje, kako i koliko će kupovati, pa za one koji su zaista pripravni čitali 
demografske podalke ili obaviti vlastita demografska istraživanja, obići teren, osvrnuti se i 
osluhnuli, demografske promjene znače pouzdane i jako učinkovite povoljne inovacijske 
prigode, jer jedan neaulorizirani zapis kaže da i sreća kuca na vrata pripravnih. 
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Takvi paradoksi otvaraju povoljne inovacij jske pric li ijaliziranii 
zelnicima, jer etablirani poduzelnici Uža napore u sanaciju za ned pie 
ražnje i sve slabijih rezultata, tako da i ne primjećuju kako netko drugi radi nešto što daje 
rezultate, čime se zadovoljava sve veća potražnja za proizvodima ili uslugama. Ovaj ti 
inovacije zapravo počiva na jednostavnim i očevidnim rješenjima, ali u svim siluacij lama 
nepodudarnosti između ekonomskih realnosti, dobra je prigoda posljedica činjenice što 


Nesklad stvarnosti i predodžaba: Izvor inovacijskoga poduzetništva koji se nalazi u pod- 
ručju nesklada ili nepodudarnosti između stvarnosti i predodžaba 0 njoj. Obuhvaća sve 
situacije kada poduzetnici iz neke proizvodne ili uslužne djelatnosti počnu na krivi način 
doživljavati stvarnosi, pa preležite napore usmjeravaju u krivomu pravcu, jer (prema Epi- 
ktetu) ljude ne uznemiruju stvari koje se događaju, nego njihovo mišljenje o stvarima koje 
se događaju. Takve siluacije ne uznemiruju etablirane poduzetnike, pa napadačima koji 
pravilno protumače događaje iz stvarne stvarnosti, one uvijek pružaju dobre inovacijske 
proizvodne, trgovačke ili uslužne prigode. 


Nesklad između stvarnosti i predodžaba, kao izvor prigoda za inovaciju, najčešće vrijedi 
za neku proizvodnu. uslužnu ili javnu djelatnost u cjelini, a rješenje (inovacija) opet valja 
bili jednostavno. precizno i određeno. Primjerice, stvarnost su osobito dobro protumačili 
inovatori koji su početkom šezdesetih godina prošloga stoljeća započeli odvajati slaganje 
terela od utovara u pomorskomu prijevozu, što je bila samo inačica pakiranje i utovara koji 
je postojao u kamionskomu i željezničkomu prometu, a stvarnost su shvatili i inovatori koji 
Su uveli palete. kontejnere, tankere, integralni i multimodalni prijevoza i slično. 


je o nepodudarnosti između stvarnih vrijednosti ugrađenih u proizvode ili 
Što potrošači očekuju od doličnih proizvoda ili usluga za novac koji su voljni za to izdvoji. 
Nijedan kupac, odnosno krajnji polrošač ne kupuje ono što proizvođač isporučuje te se 
njihova očekivanja i vrijednosti gotovo uvijek draslično razlikuju (primjerice, potražnja za 
televizorima nema golovo nikakve veze s uvriježenim ekonomskim zakonima, a svaki vam 
tinejdžer može objasnili da motocikl ne služe samo za brži i udobniji prijevoz, već su isto- 
dobno simboli slobode, pokretljivosti. moći, romantike i slično). 


Zato, svi inovatori, koji su se oslobodili intelektualne osornosi, intelektualne okorjelosti i 
dogmatizma, učinkovito iskorištavaju ovakve i slične nepodudamosti za plasman proizvo- 
da ili usluga sukladnih potrošačkim očekivanjima i realnim mogućnostima. Takve inovato- 
re nitko ne uznemiruje, jer etablirane vrtke iz dolične branše gotovo uvijek imaju krivu 
predodžbu o tomu što kupac zapravo želi i hoće kupili za svoj novac. Na ovoj se činjenici 
temelje i sve strategije tržišne prilagodbe, posebice strategija uporabne modifikacije, stra- 
tegija cjenovne diferencijacije te strategija tržišne segmentacije. 


Slaba karika procesa: Izvor inovacijskoga poduzetništva koji se temelji na tehnološkomu, 
organizacijskom nekomu drugomu neskladu, ili pak izostanku ili slabosti jedne karike 
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Temelje se na kombinaciji više novih znanja iz različilih znanstvenih 


ili stručnih područja; sika š 
Jako su riskantne i nepredvidljive, jer im je cilj stvoriti novu potrebu; 


Imaju jako visoku slopu neuspjeha i propasli tvrtki koje ih uvode; te 
One su, kao i svi superstarovi, plahovite, mušičave i svojeglave. 


ici tih inovacija proizlaze iz njihova specifična rima, odnosno duga razdoblja prazna 
poda “ Komjergene novih znanja Vrijeme je njihov rizični činitelj, jer poduzetnici imaju 
samo malo vremena lijekom kojega mogu ući kroz otvoren prozor aplikacije novih znanja, 
s time da i sama inovacija odmah mora bili na svomu mjeslu, odnosno mora bili u visoku 
stupnju primjenjiva. Za razliku od drugih inovacija koje se temelje na promjenama koje su 
se već dogodile (i zadovoljavaju neke postojeće potrebe), inovacije utemeljene na novim 
znanjima same po sebi dovode do promjena, stvaraju potpuno nove iti radikalno drukčije 
potrebe. One ne smiju biti provizome, inovator mora odmah izići s pravom stvari, jer leško 
će mu se ukazati druga prigoda. Pri tomu, na raspolaganju uglavnom ima tri mogućnosti: 


+ Razvijti cjelovit sustav koji će potpuno dom 
određenim proizvodnim ili uslužnim područje! 

+ Preferirati tržišnu usmjerenosi, stvaranjem tržišta 
za određene proizvode li usluge: te 

+ Zauzeti strategijsku poziciju s punom koncentracijom 
samo na neku ključnu djelatnost. 


7. USLUŽNO PODUZETNIŠTVO 


Ljubaznost i kvalitetna usluga dvije su 
najvažnije značajke poslovnosti. 
Napolen Hil 


7.1. POJAM | ZNAČENJE USLUŽNOGA PODUZETNIŠTVA 


U izočnosti mogućnosti kupnje nekih nekomercijalnih usluga, stari su Latini rabili sentenciju 
koja kaže da je lakse vraćali zejam za uvredu nego za uslugu, da se usluga izaziva uslugom 
te da valja uslugom zaslužiti uslugu, a njihov je pisac i skupljač sentencija Publius Syrus 
(živio u 1. stoljeću prije Krista) govorio da tko očekuje da ga mole, umanjuje uslugu te da je 
tražiti uslugu svojevrsno ropsivo: Nijemci imaju poslovicu koja kaže da nijedna usluga nije 
tako mala da ne bi bila vrijedna poslovanja: engleski pjesnik John Milton (16081674), kao i 
mi danas, znao je da oni koji stoje i čekaju, neće biti usluženi; francuski je romanopisac Ho- 
nore de Balzac (17991850) mislio da pretjerana povjerljivost smanjuje poštovanje, prelj 
uslužnost čini vas pogodnima za iskorištavanje. 4ok se na našim prostorima još uvijek skupo 
prodaju usluge koje drže vođu dok majstori odu 


Međulim, kada pređemo na područje komercijalnih usluga, stvari stoje nešto drukčije. Naime, 
ako želite kupili hranu. odjeću. obuću, automobil, pokućstvo, knjigu ili nešto drugo, mo 
otići u točno određenu - željenu prodavaonicu; želite li otići na ljetovanje ili zimovanje, otići 
ćete u goslinsku (turističku) agenciju; kada se izvan mjesta stanovanja, spavate u holelu, 
motelu ili pansionu; nebrojene su prigode kada želite jesti u restoranu, piceriji ili nekomu dru- 
gomu ugosliteljskomu objeklu; kada hoćete gdje otputovati, vozite se autobusom, vlakom. 
avionom, brodom ili nekim drugim promelalom; ako se želite rekreirati, olići ćete u gimnasli- 
čku dvoranu, trim-kabinel, rekreacijsko središte, na športski teren ili jednostavno trčkarati na 
trim-stezi; kada ste bolesni, idete u ambulantu, privatnu ordinaciju ili bolnicu; ako vam netko 
pravi neprilike, vjerojatno će vam zalrebali policija, možda ćete morati otići u odvjetnički ured. 
možda i u sud; kanile li se obrazovali, ići ćete u školu, na fakultet, pohađati razne tečajeve 
na predavanja o temama koje vas zanimaju i slično. 


ima 


Promjene A rjanaačdijad inovacijskoga poduzetništva koji se temelji na promjena, 
pri , shvaćanji . mišljenja i ponašanja ljudi, odnosno pojedinih ha poeta 
nih potrošača, pri čemu najčešće (prema kineskoj g prejaka i spike 
dobro kao oni koji ih Promatraju. Svaki neo 


a prazna (primjerice, uz sve ekolo- 
životni je vijek ljudi sve dulji, a da- 
ni da je čaša dopola puna, ali istodob- 


Primjerice, premda poduzetnička povijest bilježi mnoštvo dobrih vata temeljenih 
promjenama u predodžbama, predočit ću jedan domaći i posve oktolah Primjer. Naime. 
priča započinje još prije tridesetak godina kada smo nas desetak kolega činili sve kako bi 
zaustavili zatvaranje jedne visoke ekonomske škole, koja je imala više studenata nego svi 
tamošnji fakulteti skupa, ali su nas drugovi iz komiteta jednostavno pomeli. Tada nismo: 
uspjeli zbog elitističkih shvaćanja visokoškolske izobrazbe temeljenih na nepodudarnosli 
stvarnih potreba i predodžaba o njima. Naime, razumljiv je san svakoga roditelja u svijetu, 
pa i u nas, da mu djeca budu akademski građani. Zalo je razumljiva nekadašnja i sadaš- 
nja navala na hrvatske fakultete, posebice one iz područja gotovo svih društvenih znanos- 
ti, jer će se, navodno. djeca lakše zaposliti i ugodnije živjeti. 


Država, odnosne sacležno ministarstvo svašta izmišlja i frustrira cijele obitelji da bi zaus- 


tavila takav tron. 9, nakon velikih pritisaka, tek koncem prošloga tisućljeća (1998. godi- 
ne), osim na sve: & nanstvene — fakultetske studije, nadležno je ministarstvo odob- 
rilo i upise na tzv vo: jišne — stručne visokoškolske studije te studije na izv. visokim 


školama. Zan:manje pristupnika bilo je iznad svakoga očekivanja, jer su oni, vjerojatno uz 
pomoć roditelja. i predodžbu o visokoškolskomu studi važno steći diplomu 
(čaša je dopola praz:a). važno je i svladati konkretna znanja i vještine buduće struke (ča- 
Ša je dopola puna). što im fakulteti uglavnom nisu omogućavali. Primjerice, uz dužnu ispri- 
ku fakultetskim koiegama - elitislima, bogohulno tvrdim da je Hrvatskoj već danas (još ju- 
čer) potrebit samo jedan ili najviše dva ekonomska fakulteta i puno programski fleksibilnih 
visokih poslovnih škola različitih usmjerenja. 


Nova znanja: / čovjek od znanosti i čovjek od umjetnosti uvijek žive na rubu zagonetke koja 
ih okružuje; i jedan i drugi, kao mjerom svoga stvaranja, oduvijek su se morali baviti uskla- 
divanjem novoga i poznaloga, ravnotežom između novosti i sinteze, nastojanjem da u pot- 
puni kaos uvedu djelomični red, rekao je otac atomske bombe Robert Oppenheimer. Sva- 
ko novo proizvodno ili uslužno znanje, odnosno svaka nova tehnička, tehnološka ili orga- 
nizacijska aplikabilna znanstvena ili stručna spoznaja obično rezullira superstar poduzel- 
ništvom. Međutim, inovacije osmišljene na novim znanslvenim ili stručnim spoznajama ne 
moraju se nužno temeljiti na novim znanjima u području prirodno-tehničkih znanosti, jer je 
mnoštvo uspješnih inovacija i u području novih društveno-znanstvenih spoznaja. Za razli- 
ku od drugih izvora inovacija, inovacije utemeljene na novim znanjima: 


+ Obično imaju vremenski raskorak između trenutka pojave znanja 
i njihove tehnološke te proizvodno-uslužne primjenjivosli; 
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+ Osiguranje i reosiguranje; 

+ Usluge olpremništva; 

* Financijske usluge; 

* Usluge poduzetnicima; 

« Obradai prijenos podataka; 

* Iznajmljivanje strojeva i sirovina; 

+ Usluge građenja i javni radovi; 

+ Upravljanje i iznajmljivanje nekretnina; 

* Trgovina na veliko i malo; 

+ Hotelske, ugostiteljske i lurističke usluge; 
+ Usluge popravaka, čišćenja i pranja; 

+ Športske, rekreacijske i kulturne usluge; 
+ Usluge u kućanstvu i osobne usluge: 

« Usluge javne adminislracije; te 

+ Zdravstvene i socijalne usluge. 


Ovomu možemo dodali i jedan novi segment uslužne djelatnosti na tržišlu rada, a to su uslu- 
ge iznajmljivanja radnika, kao jedan od oblika prilagodljivosti toga tržišta. Raspon uslužnih 
djelatnosti u razvijenim zemljama jako Širok i raznolik, a praklički najprimjereniju klasifikaciju 
uslužnoga poduzelnišlva, odnosno uslužnih djelatnosti (koliko to god nama izgledalo nesus- 
tavno) nalazimo u Americi. Njihova službena nomenklalura razlikuje niz skupina usluga koje 
se dalje dijele na mnošlvo podskupina i užih uslužnih područja. Temeljne su skupine: 

+ Usluge smještaja; 

+ Osobne usluge: 

+ Poslovne usluge; 

+ Različiti servisi; 

+ Filmska proizvodnja; 

+ Usluge zabave i rekreacije: 

+ Zdravstvene usluge: 

* Pravne usluge; 

+ Obrazovne usluge; 
Nekomercijalne kulturne usluge: 
+ Seleklivne članske organizacije: le 
Ostale usluge. 


Danas, uslužni sektor zauzima sve značajnije mjesto i u gospodarstvima visoko razvijenih 
zemalja, u čemu se. zapravo, i ogleda njihova razvijenost. Primjerice, u SAD-u (s kraja osa- 
mdeselih godina) uslužni je sektor ostvarivao više od 70% ukupna nacionalnoga proizvoda i 
zapošljavao oko 75% ukupno zaposlenih osoba. Istodobno, u Njemačkoj to se kretalo na ra- 
zini od oko 40%, a u Italiji oko 35%. Glede toga, hrvatsko gospodarsko (proizvodno i neproiz- 
vodno) i javno-uslužno poduzetništvo (o kojemu ću u naslavku govoriti), dakako, dobrano 
zaostaje za onim u razvijenim europskim zemljama, s lime Ga je stanje nešto bolje nego u 
drugim tranzicijskim zemljama. Osobno (a i mnogi drugi) držim da je područje uslužnih dje- 
latnosti naša perspektiva, pa se u najbližoj budučnosti u nas može očekivati nagli razvlak 
uslužnoga sektora, što bi valjalo iskoristili i kao našu veliku razvojnu šansu. 


Ine samo trgovina, goslinstvo, bankarstvo i promet, već i mnoge druge skupim ih dj 

: , promet, je uslužnih dje- 
latnosli mogu pronači plodno ilo za neograničeno bujanje. Prtomu aa prvomu 56 radu mist 
na različite poslovne usluge iz područja menadžmenta i marketinga, obrazovne i socijalne 
servise profilnoga lipa (privatne Škole, vrić, jaslice, ambulante, ordinacije, bolnice, sanatorij 
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Sve predočeno može poslužili samo kao podsjetnik za vrlo širok raspon jj 
svakodnevno koristimo i koje svrstavamo u izv. uslužne djelatnosti, oiosnd Poe ida 
metom, uvjetno rečeno, uslužnoga poduzetništva. U najširemu smislu uslužne djelalnosti 
možemo definirali kao sve one poduzetničke aktivnosti rezultat kojih je (ili će bili) neka mate- 
rijalna ili nematerijalna usluga namijenjena prodaji poznatu ili nepoznatu kupcu, odnosno po- 
trošaču. Za objašnjenje pojma uslužnih djelatnosti nužno je razlikovanje pojmova dobra i us- 
luga. Za razliku od usluge koja se ne može uskladišliti, dobro je svaka materijalna stvar koja 
se može uskladištili. U suvremenim gospodarstvima sve su češće dobra i usluge loliko isp- 
repleteni te predstavljaju cjelinu ili mogu bili supstiluti (primjerice, ras cijene rada kućne pos- 
luge dovodi do toga da se usluga zamijeni dobrom, odnosno kućanica se zamjenjuje strojevi: 
ma i aparatima). Sa stajališta složenih međusektorskih odnosa narodnoga gospodarstva, us- 
luge, odnosno uslužne djelatnosti mogu se klasificirati na: 


* Primarne usluge (usluge proizvodnih čimbenika, rada, kapitala, 
zemlje i slično nužne samoj proizvodnji); 


+ Intermedijarne usluge (usluge neophodne u prometu i razmjeni 
nekih proizvoda, robe, usluga ili dobara); te 


+ Finalne usluge (usluge koje su namijenjene izravno potrošnji). 


Osim sintagme uslužne djelatnosti, često se rabi i sintagma uslužno poduzetništvo. Naime, u 
najširemu smislu uslužne djelatnosti možemo definirati kao sve one poduzetničke aktivnosti 
rezultat kojih je (ili će biti) neka materijalna ili nematerijalna usluga namijenjena prodaji poz- 
natu ili nepoznatu kupcu, odnosno potrošaču. Uslužne djelatnosti obuhvaćaju brojne i razno- 
vrsne skupine gospodarskih (proizvodnih i neproizvodnih) i negospodarskih aktivnosti. Usluže 
ne su djelatnosti jedna od vrsta djelatnosti u složenoj društvenoj diobi rada sa specifičnim 
obilježjima, kao što su nedodirljivost i nematerijalnost. Glede toga, valja znati da usluge, od- 
nosno uslužne djelatnosti mogu biti: 


+ Tržišne usluge (kada se razmjenjuju na tržištu); 
+ Notržišne usluge (usluge državne administracije); te 


« Besplatne usluge (kada nema protučinidbe, 
kao što su javne usluge i usluge obrane). 


Dakle, uslužne djelatnosti obuhvaćaju brojne skupine gospodarskih (proizvodnih i neproiz- 
vodnih) i negospodarskih (javno-uslužnih) aktivnosti. Slijedom toga, uslužno bi se poduzel- 
ništvo. uvjetno. moglo pocijeliti na 


+ Proizvodno-uslužno poduzetništvo (gostinstvo ili lurizam, ugostiteljstvo, hotelijerstvo, 
različita područja proizvodno-uslužnoga obrtništva, različite zv. servisne usluge i slično): 

+ Neproizvodno-uslužno poduzetništvo (trgovinski, prometni i agencijski poslovi, različi- 
le rekreacijsko-šporiske usluge i slično): te 

+ Javno-uslužno poduzetništvo (različite usluge državne uprave i lokalne te područne - 
regionalne samouprave. zatim školstvo, znanost, obrazovanje, kultura, zdravstvo, šport, 
socijalna skrb, vojska, policija, različite udruge u kojima više ljudi zadovoljavaju svoje za- 
jedničke ili javne potrebe i slično). 


Dakako, ova podjela vrijedi pod uvjetom ako se predočene djelatnosti odvijaju prema podu- 
zelničko-profilnim načelima. Praklički, u uslužno se poduzetništvo ubraja svako poduzelniš- 
tvo koje nije klasična industrijska proizvodnja ili čisto proizvodno obrtništvo. Inače, u literaturi 
postoji mnoštvo klasifikacija uslužnih djelatnosti a najprimjerenijom se čini ona Ujedinjenih 
naroda. Prema toj klasifikaciji uslužne se djelatnosti dijele na: 


+ Pomorski, zračni i ostale vrste prometa: 
* Pomoćne usluge prometa; 


galerije, kazališta, visoke škole i fakulteli, radijske i televizijske postaje, novinske, i; i 
filmske kuće i slično). Također, držim potrebitim osobito naglasili da upravo Uslužni sekor 
može osigurati daleko brže zapošljavanje, odnosno puno novih radnih mjesta, brže od bilo 
koje proizvodne djelalnosti, i to uz mnogo niža ulaganja po jednomu zaposleniku. 


Zbog loga, valja pomno izviđati mogućnosti realizacije nekoga od uslužnih poduzelničkih pot- 
hvala, jer su osobito zanimljivi osobama koje kane realizirali vlastiti posao M sana manja 
inveslicijska ulaganja i s vrlo dobrim izgledima za uspjeh. Ima lu mogućnosli za svačiji ukus, 
osobito za poduzelnike koji vole svijet poduzelničkih čarolija. Kada se tomu još pridoda vlas- 
titu kreativnost, maštu i poduzetnički duh, svatko tko razmišlja otisnuli se u područje uslužno- 
ga poduzetništva na dobru je putu donijeti pravu odluku o ugodnu vlaslitu angažmanu i profi- 
tabilnu biznisu. Dakako, ovdje spadaju i pothvati iz područja trgovinske djelatnosti, zatim pot- 
hvati iz područja poslovnih i osobnih usluga, gostinstva (bankarstva, turizma, ugostiteljstva, 
hotelijerstva) odgoja i obrazovanja, športa, zabave i rekreacije, medicine i graničnih područja, 

prometa i veza, novinstva i drugih medija, različitih agencijskih) poslova i slično. : 


U razvijenim zemljama već postoje tvrtke koje će vam, uz određenu naknadu, naći posao: 
pozorno skrbiti o osobnoj sigumost i čuvati imovinu; šetati, hranit, čuvati, kupati i frizirati kuć- 
ne ljubimce; čuvati i podučavati djecu u vašemu stanu; pronaći partnera ili partnericu za go- 
dišnji odmor, svakodnevno druženje ili sklapanje braka; skrbiti o starim i bolesnim roditeljima; 
organizirati kućne zabave u različilim prigodama; obavili sve formalnosti oko usvajanja djece; 
održavati vrt, bazen, stan ili kuću; organizirati poslovni i privatni život; voditi sve financijske 
poslove oko vašega obiteljskoga budžeta; načinili horoskop, bioritam, obiteljsko stablo ili po- 
slati vidovnjaka; budili vas i odvozili na posao; organizirati pogreb i sve oslalo, prema načelu 
nema čega nema. 


7.2. JAVNO-USLUŽNO PODUZETNIŠTVO 


Javno-uslužno poduzetništvo jedno je od područja uslužnoga poduzelništva, odnosno usluž- 
nih djelatnosti koje omogućavaju zadovoljavanje različitih društvenih polreba građana. Nai- 
me, brze socijalne, tehnološke i ekonomske promjene suvremenih društava nalažu da se 
poduzetnička načela, osim u području proizvodnih i neproizvodnih gospodarskih djelatnosti, 
primjenjuju i u negospoćarskim djelatnostima, pa tako i u razl tim ustanovama, institucijama 
izv. javnih službi (rezičite usluge državne uprave i lokalne samouprave, zalim školstvo, zna- 
nosi, odgoj. obrazovanje. kuliura, šport, zdravstvo, socijalna skrb, vojska, policija, različite 
neprofitne organizacije. dobrotvorne, humanitarne i građanske udruge, profesionalna i stru- 
kovna udruženja. sincika'ne organizacije, poliličke stranke, crkva i njezine institucije i slično, 
odnosno sve organizirane institucije u kojima i putem kojih građani zadovoljavaju svoje zaje- 
dničke ili javne potrebe : slično). 


| pored toga što je napisano mnoštvo knjiga o marketingu i poduzetništvu u javnim službama, 
to područje (čak 1 u razvijenim zemljama) još uvijek oslaje izvan domašaja ozbiljnijih marke- 
tinških i poduzelničkih restrukturiranja i reorganiziranja. Kako je riječ o uhođanim i dobrano 
okoštalim administrativnim te većinom proračunski financiranim djelatnostima, opće je mnije- 
nje da promjene mogu donijeli samo aulsajderi (nove institucije utemeljene na stvamim po- 
(rebama pučanslva), li pak ozbiljne društvene katastrofe (ratovi, revolucije, veliki socijalni po- 
tresti slično). Bez obzira na sivarne potrebe, odnosno količinu i kvalitetu opće-javnih poslova 
koje valja obavi, administrativna logika piramidalnoga koćenja u središte pozomosti javnih 
službi stavlja patološku potrebu kontinuirana brojčanoga bujanja, a kako one ne posluju pre- 
Ma profilnim načelima, sama veličina budžeta te broj (obično viška) zaposlenika jedina su 
mjerila njihove učinkovitosti. 
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nih institucija javnih službi, kako bi se one sve više ponašale marketinški i i. 
smio nekim značajnim. inški i poduzelnički. Evo 


. Globalna (zakonom definirana) reorganizacija inslitucija javnih službi sa stajališta strate- 
gijskin ciljeva i dugoročnih potreba društvenoga razvitka neke države. Riječ je o definira- 
nju djelatnosti, djelokruga rada, broja, prostomoga rasporeda i globalne organizacijsko- 
upravljačke fizionomije institucija javnih službi. 


+. Polazeći od utvrđene misije i zadaća pojedinih institucija javnih službi, pozornost valja 
usmjeriti na realno oslvarive ciljeve, a pojedine programe uzimali samo kao privremena i 
kratkoročna sredstva za poslizanje nekoga cilja. Neuspjeh u ostvarivanju cilja valja držati 
pokazateljem njegove neprimjerenosti le polrebom preispilivanja njegove valjanosti. Tre- 
ba izbjegavati ponovne pokušaje, jer uspjeh svakog opetovana pokušaja nikada ne izno- 
si više od polovice vjerojatnosti prethodnoga pokušaja. 


Marketinška orijentacija institucija javnih službi u cilju kvalitetna zadovoljavanja stvarnih 
— tržišno i društveno utemeljenih potreba njihovih potencijalnih klijenata. Zapravo, insti- 
tucije javnih službi svoju društveno-korisnu poslovnu aklivnost moraju temeljili na stalno- 
mu pogledu prema željama i zahljevima široka kruga svojih klijenata. 


Poduzetnička orijentacija institucija javnih službi glede potrebe stalnoga inoviranja asor- 
timana njihovih usluga, a u cilju povećanja njihove efikasnosti i učinkovitosti. Zapravo, 
institucije javnih službi moraju stalno tragati za inovacijama te na promjene gledati kao 
na povoljne prigode za inovacije, a ne kao na prijetnju i slično. 


uslužnim djelatnostima, odnosno u 
rimjenjiva i u području javnih službi. 
U javnim službama profit zacijelo nije jedi ihove djelatnosti, ali svi ostali marke- 
tinški ciljevi vrijede, posebice oni koji smjeraju vrsnu zadovoljavanju različitih društvenih ili 
javnih potreba, uz racionalno trošenje sredstava te postizanje ravnoteže u financijskim prora- 
čunima. Zato, i te institucije demokratskih društava (a da ne govorimo o vladi i ministarstvima 
te različitim državnim i paradržavnim ustanovama, organizacijama, institucijama i slično) mo- 
raju poznavati marketinšku koncepciju i osposobljavati svoje djelatnike za njezinu primjenu 
na svim razinama i u svim područjima društvenoga živoa građana. 


Raspravljajući o marketingu neprofitnoga sektora na primjerima iz američke prakse, što je ja- 
Ko zanimljivo i poučno i za naše uvjete, Philip Koller (li67.slr.35) kaže: Te organizacije mu- 
če problemi s tržištem. Njihovi voditelji bore se da ih održe u životu, usprkos promjenama na- 
vika potrošača i smanjenja financijskih sredstava. Mnoge se organizacije okreću marketingu 
kao glavnomu rješenju svojih problema. Više od 40 posto bolnica u zemlji danas ima direklo- 
ra marketinga, prema manje od 1 posto prije jednoga deselijeća. Vladine agencije Sjedinje- 
nih Država pokazuju povećano zanimanje za markeling. Poštanska služba Sjedinjenih Drža- 
Va i Amtrak - američka željeznica, razvijaju i primjenjuju marketinške planova za svoje odgo-. 
varajuće djelatnosti. Američka vojska ima elaboriran plan marketinga za privlačenje regruta i 
jedan je od najvećih polrošaća ekonomske propagande u zemlji Razne vladine i privalne ne- 
Profine agencije kreiraju kampanje društvenoga marketinga protiv pušenja, pretjerana pića, 
uporabe droga i seksualnih odnosa bez zaštite. 


no 


Prvi razlog: Tržišno orijentirane tvrike mogu trošiti samo onoliko koliko su uprihodile proda. 
jom svojih proizvoda ili usluga na tržištu, dok različite institucije javnih službi posluju na 
proračunskim prihodima, a ne na temelju rezultata poslovanja, pa one svoj uspjeh mjere 
isključivo veličinom izborena proračuna (budžeta), a ne stvaro postignutim rezultatima. 


Drugi razlog: Tvrtka koja svoje proizvode ili usluge prodaje na tržištu, u središtu pozornosti 
ima samo svoje potencijalne potrošače na malomu dijelu - segmentu tržišta, dok instiluci- 
je javnih službi moraju udovoljavati svima, one imaju svoju kljentelu koja ne pristaje na 
ukidanje ili radikalniju preinaku nekoga programa, pa su i sve novine prijeporne. 


Treći razlog: Institucije javnih službi posloje da bi, navodno, činile dobra djela, pa na svoju 
misiju gledaju s moralna, a ne s poduzelničko-ekonomskoga stajališta. Ekonomska logika 
pretpostavlja stalno bolji i učinkovilij raspored raspoloživih resursa u svrhu veće dobili, a 
U institucijama javnih službi ne postoji kategorija veće dobili, jer ako se čini dobro, kako 
one misle. onda ne postoji nešto bolje. 


Jedan od razloga nepoduzelnosti i neinovativnosti javnih službi nalazi se i u činjenici što one 
ne primjenjuju ekonomsko načelo oplimizacije — njihov je cilj maksimiranje posla. Ekonomisti 
znaju da se taj cilj ne može doslići, jer sve što se nalazi iznad optimalne razine, zahtijeva vi- 
še truda i znalno veće Iroškove, dok istodobno rezullati - učinci padaju. Kako žele maksimj. 
rati svoj posao, institucije javnih službi bivaju sve zalrpanije i zakrčenije poslovima te sve te- 
že obavljaju svoje zadaće. Primjerice, zbog različitih unutarnjih i vanjskih pritisaka, naši dru. 
štveni fakulteti iz godine u godinu upisuju sve više i više studenata, daleko više nego što im 
to dopušlaju prostorne, kadrovske i ine mogućnosti, što izravno (kumulativno i eksponencija- 
no) srozava kvalitelu studiranja, ali i pored toga država je prilično nevoljko dopustila moguć- 
nost otvaranja privatnih — profitnih obrazovnih ustanova. 


Mnoštvo je primjera neracionalnosti i rasipnišiva u javnim službama, šlo zorno svjedoči pro- 
mptnu potrebu njihove transformacije iz neprofilnih poduzeća, instilucija i ustanova u profilne 
- poduzetničke subjekte (dakako, gdje je i kada god je to moguće) koji će poslovati prema 
poduzelničkim načelima. Središnji gospodarski problem razvijena, osobito nerazvijena svijeta 
u sljedećemu deselječu zacijelo će bili problem stvaranja kapitala, pa će bili sve manje ne- 
profitnih djelatnosti, odnosno djelatnosli koje samo gutaju, a da istodobno i ne stvaraju kapi- 
tal. Stoga, i institucije javnih službi morat će stvarati kapital, morat će se naučili poduzetnič- 
komu upravljanju. morat će stalno uvoditi inovacije te u svomu poslovanju ponašati se mar- 
kelinški i poduzetnički, to više što se financiraju iz novca poduzetnika i svih građana društve- 
ne zajednice. Kako je riječ o uhodanim i dobrano okoštalim adminislracijskim te većinom pro- 
računski financiranim djelatnostima, opće je mnijenje da promjena u tomu području mogu do- 
nijeti samo autsajderi (nove institucije utemeljene na stvarnim potrebama pučanstva), ili pak 
ozbiljne društvene katastrofe (ratovi, revolucije, veliki socijalni potresi i slično). 


U knjizi Motivirani za uspjeh, američki autor Richard Denny (il,32.str.93) predočava jednu 
šaljivu priču o timskomu (ne)radu koja bi se mogla uzeti kao dobra metafora javno-uslužnoga 
nepoduzelničkoga ponašanja, pa ću priču u cijelosti prenijeti u izvomu obliku: Bilo je četvoro 
ljudi po imenima Svatko, Natko, Bilo iko i Nitko. Valjalo je obavili neki važan i žuran posao. 
Zamolili su Svakoga da to obavi. Svatko je bio uvjeren da će Natko to napravili. Bilo tko je 
mogao to napraviti, ali Nitko to nije napravio. Netko se naljutio zbog toga, jer je to bio Svačiji 
posao. Svatko je mislio da to može napraviti Bilo tko, ali Nitko nije shvatio da Svatko to ne 
želi napravili. Završilo je tako da je Svatko oplužio Nekoga kada Nitko nije napravio ono što 
je Bilo tko mogao napraviti. 


Priča Svatko & Co. zomo svjedoči o uobičajenu ponašanju u javnim službama, jer bez obzira 
na stvame potrebe, odnosno količinu i kvalitelu opće-javnih poslova koje valja obaviti u neko- 
mu društvu, u administracije nazočna logika stalnoga razmnožavanja i prebacivanja Kijena. 
ta iz ruke u ruku. Na tragu predočene priče, valja se zapilali što poduzeli? Mnoštvo je nužnih 
mjera koje valja donijeli na najvišim zakonodavnim i upravnim razinama, ali i na razini pojedi. 


na 


već djelalne — etablirane tvrtke ili će ih realizirali potpuno nova — novoregistrirana Ivrika, i to 
u pravno-organizacijskomu obličju obrta ili nekoga od mogućih oblika trgovačkoga društva, 


licijskoj praksi nalazimo još mnoštvo pogrešna 
nazivlja za biznisplan, kao što su inveslicijski elaboral, investicijska sludija, inveslicijski pro- 
jekl, investicijski plan, inveslicijski program slično. Inače, poduzetnički projekt (što je najbolji 
prijevod za biznis-plan) predstavlja dokument u kojemu se detaljno elaboriraju svi aspekli po- 
duzelničke ideje ili poslovne prigode te na temelju kojega se donosi konačna odluka o njezi. 
noj evenlvalnoj realizaciji. Poduzetnički je projekt, zapravo. sustavno strukluriran elaborat iz 
kojega se mogu iščitavati relevantni odgovori na sva pitanja u svezi s planiranjem, Pokreta. 
njem, financiranjem, organiziranjem, vođenjem, razvijanjem i kontrolom poduzelničkoga pot. 
hvata tijekom cijeloga njegova životnoga vijeka. 


U domaćoj i stranoj stručnoj literaturi i i 


banke i drugi financijeri još uvijek stidljivo, ali ipak sve više i više, prihvaćaju poduzet. 
MENE projek (fi njemu. pod razičlim nazivima, slične elaborate) kao podlogu odobravanja 
zajmova za financiranje privalnih poduzetničkih pothvata, premda se to sve još uvijek doga- 
đa u sferi različitih nestimulativnih oblika založnoga (hipotekarnoga) kreditiranja. Takozvanj 
investicijski programi i projekti najčešće su preformalizirani, ali istodobno manjkavi za ozbilj 
nu i realno utemeljenu projekciju tržišnih performansi poduzetničkih pothvata i objeklivnu di. 
namičku ocjenu njihove profilne učinkovitosti te niz drugih nužnih formalnih i suštinskih sas. 
slavnica, posebice glede menadžmenta i marketinga. 


Ovdje predložena metodologija izrade i ocjene projekta omogućuje objektivno i tržišno ute. 
meljeno sagledavanje stupnja dugoročne sigurnosli različitih bankarskih te angažmana kapi. 
tala i drugih (su)financijera doličnoga pothvata. Poduzetnički projekt ili biznis-plan nije elabo- 
rat u kojemu su svi podaci i pokazatelji korektni i poduzetnički prihvatljivi, a buduća tvrika 
bankrotira, jer on, među inim, prvotno daje realnu sliku mogućnosti plasmana proizvoda, ro- 
be ili usluga tijekom promatranih godina eksploatacije pothvata te objektivnu dinamičku ocje- 
nu profilne učinkovitosti biznisa koji je predmetom elaboracije, i to tijekom svih u projektu 
promatranih godina njegove eksploatacije. 


1.2. NAMJENA - KORISNICI PROJEKTA 


Ako na znaš šlo ti je cilj, svi su ti putovi jednaki 
(Steve Parel) 


lako većina poduzetnika temeljne konture svoga posla nose u glavi, ili pak za specifične dije- 
love angažiraju vrsne menadžere, dobro je ponešto imati i na papiru le pokazali onima koje 
će to zanimati ili kojima to valja pokazati. Osim što svomu vlasniku služi kao mozaička slika 
te složerno polazište i stajalište njegovih poduzetničkih aklivnosti, mnoštvo je i drugih intere- 
senata koji izravno ili posredno imaju koristi od realno osmišljena i korektno napisana podu- 
zetničkoga projekta. Navodim samo najčešće korisnike projekta, odnosno sljedeća područja 
njegove namjene: 


* Poduzetnici — investitori (u projektu nalaze temeljne smjernice za pokretanje, financira. 
nje. organiziranje, vođenje, razvijanje i kontrolu svoga poduzetničkoga pothvata tjekom 

njegova životnoga vijeka): 

Potencijalni dioničari (iz projekta ii tijekom njegove prezentacije, mogu uočiti zašto im 

se i koliko isplati svoj novac ulagati u dolični polhvat); 


Financijeri i kreditori (projekt im služi kao dobra podloga za ocj. ij + 
vlja biznisa, ali i svekolika kredibiliteta poduzelnika); x ra Terikooa zd 
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1. TEMELJNA OBJAŠNJENJA 


Ako svaku stvar postaviš na pravo mjesto i svakomu poslu 
odrediš pravo vrijeme, plan se mora ostvariti. 
(Benjamin Franklin) 


Sukladno podnaslovnoj misli Benjamina Franklina (američkoga državnika i filozofa, živio od 
1706. do 1790. godine), u ovomu dijelu čilatelje uvodim u temeljni predmel zanimanja ove 
knjige, a to je poduzetnički projekt - biznis-plan. Ovdje se ne bavim poduzetničkim progra- 
mima ili. bolje rečeno, tzv. inveslicijskim programima, kao skupu altemativnih projekata za 
doslizanje pretpostavljena razvojnoga cilja. Pozomost sam posvelio isključivo, uvjetno reče- 
no, konkrelnomu — odabranomu projektu iz cjeline mogućih (programom obuhvaćenih) alter. 
nalivnih inačica za ostvarenje nekoga poduzetničkoga cilja, bez obzira je li riječ o proizvod. 
nim, trgovačkim, uslužnim ili mješovilim poduzetničkim projeklima koji se realiziraju u sklopu 
aktivnosti novoosnovanih ili već etabliranih, radno-aktivnih tvrtki. Prvotno ću dati definiciju po- 
duzelničkoga projekta, zalim objasniti namjenu, odnosno pobrojati korisnike, predočiti pravila 
pisanja i načela javne prezentacije projekla, objasniti živolni vijek projekta te predočiti temelje 
nu strukturu, odnosno anatomiju poduzetničkoga projekta. 


1.1. DEFINICIJA PROJEKTA 


Da bismo nešto postigli, moramo učiniti četiri koraka: 
svrhovito planirali, pomnjivo pripremat 

 pozilivno misliti i uporno izvršavati. 

(Samuel Butler) 


U kontekst podnaslovno predočene sentencije Samuela Bullera (engleski novelist i satiričar, 
Živio od 1835. do 1902. godine) može se smjestiti i sama definicija poduzelničkoga projekta. 
Naime, od studenata upisanih na studij poduzetništva u američkomu Babson Collegeu (lit. 
131.str. 746-755) u sklopu vježbi praktičnoga poduzetništva zatraženo je da načine poduzet- 
nički projekt (biznis-plan) vlastite poduzetničke ideje. Budući je riječ o jako opsežnoj zadaći, 
nekolicina njih posumnjala je u vrijednosi tolikoga truda, pa su upitali poznatoga američkoga 
poduzelnika Noiana Bustnella (osnivača lvrtki Atari, Pizza, Time Theaters i Catalyst) ima li 
smisla pisati biznis-planove. osobito ako je riječ samo o hipotetičkim projektima, odnosno o 
zamišljenim poslovima. Gospodin im je Bushnell odgovorio: Nesumnjivo ima! Sa svakim na- 
pisanim biznis-planom postajete sve bolji poduzetnici. To je velik posao, ali trud vam se više- 
struko isplati. Pišite ca! S obzirom na izvor informacije, taj savjet nijedan potencijalni poduze- 
tnik ne bi trebao olako shvaliti ili zanemariti. 


Inače, u inozemnoj literaturi i u praksi razvijenih zemalja za splet sadržaja kojega sam prvot- 
no označio kao poduzetnički projekt obično se koristi naziv Business Plan, što se u nas čita 
kao biznis-plan. a prevodi kao poslovni plan. Prijevod je jezično nekorektan i stručno neute- 
meljen. Potonje uključuje primjedbu o planovima u planu, jer su i proizvodni, nabavni, prodaj 
ni, marketinški, organizacijski, financijski, promidžbeni i niz drugih planova (kao sastavnih di- 
jelova svakoga biznis-plana) imanenino poslovni planovi. Svi su oni zapravo rezultal procesa 
poslovnoga planiranja, pa ih zalo s pravom i nazivamo poslovnim planovima. Najbliži bi nazi- 
Vi za biznis-plan mogli biti plan ili projekt novoga posla, odnosno projekt, plan ili program ula- 
ganja, ali i oni ne mogu izdržati ozbiljnu stručnu i jezičnu kritiku. 


Međutim, ne ulazeći u elaboraciju mogućih primjedaba, a polazeći od različitih sadržaja ono- 
ga što se u stranoj literaturi i praksi naziva biznis-planom, držim da je za naše uvjete jezično i 
Stručno najprakličniji naziv poduzetnički projekt, što je u hrvatskoj teoriji i praksi već dostalno 
i prihvaćeno. Dakle, poduzelnički je projekt poslovno-planska elaboracija (projekt) nove po- 
duzelničke ideje do razine njezine pretpostavljene tržišne eksploatacije. Osobito je primjeren 
za elaboraciju malih i srednjih poduzetničkih pothvata, bilo da je riječ o proizvodnim, trgovač- 
kim, uslužnim ili pak mješovitim projektima, i to bez obzira hoće li se oni realizirati u sklopu 
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9. Sadržajem, obujmom, formom, načinom izlaganja te bilo čime drugim, ne dovodile čita. 
telje (potencijalne ulagače, financijere, poslovne parinere, suradnike i ine interesenle) u 
iskušenje da do kraja ne pregledaju vaš projekt; te 

10.Riječju, projekt (u formalnomu i sušlinskomu pogledu) valja slrukturirati i oblikovali na 
način koji će animirati sve potencijalne čitatelje, da ga pročilaju u jednomu dahu i ne od- 


lažu za dokolicu i slobodno vrijeme. 


1.4. PREZENTACIJA PROJEKTA 


Najbolji je govornik onaj koji s najmanje riječi najviše kaže. 
(latinska sentencija) 
Osim podnaslovne sentencije, glede prezentacije projekta, valja znati da ćete (prema N. Vita. 
prigodu za ostaviti dobar prvi dojam. Gore predočeni interesenti (pose. 
lagači, dioničari, zajmodavci i ini financijeri), osim osobnoga uviđa u pro- 
njegovu skupnu ili ekskluzivnu prezentaciju. Osim loga, i sam podu- 
zetnik organizira pozivne prezentacije za odabrane skupine potencijalnih interesenata. Budu. 
ći da interesenti obično ne uvjetuju vlaslita pravila glede načina i trajanja postupka, ovdje ću 
dati samo nekoliko važnih naputaka za učinkovilu i efektnu prezentaciju projekta. Staro sve- 
ćeničko pravilo strukturiranja propovijedi može se primijenili i na prezentaciju projekta, pa 
sam ga u predočenu prikazu Il-1 sasvim pojednostavljeno predočio. 


Prikaz II-1: Uporaba svećeničkoga pravila u prezentaciji projekta 


Recite ono sio [Saželo predočite uvodne naznake s prvom slikom te 
kanite reći! u par točaka navedite ključne točke prezentacije. 
Recite (o što ste |Prezentirajte projeki prema uvodno račenim točkama 
obećali reći! uz kondenzirano objašnjenje baš svake slike. 

Ponovite ono što |Opelovano predočite prvu sliku, kako bi se nazočni 
ste već rekli prisjetili te imali predložak za vlastitu diskusiju i pitanja. 


Od tehničkih pomagala za prezentaciju projekta nekada su se rabili grafoskopi ili dijaprojek- 
tori, a danas sve više susrećemo uporabu računala i različite oblike tzv. multimedijske preze- 
ntacije. Prvi dio prezentacije (uz prelhodnu suglasnost interesenata — slušatelja) obično lraje 
15 do 20 minuta, a zatim slijedi diskusija s pitanjima U Irajanju od oko pola sata. Valja imali 
na umu da slušatelji (gledatelji) obične žele čuti koliko se i u čemu dotični proizvod ili usluga 
razlikuju od konkurencijskih, jesu li oni i kako zaštićeni od prodora konkurenata, tko su njihovi 
potencijalni kupci ili potrošači i kakve su mogućnosti plasmana, što su stožeme odrednice 
marketinškoga i promocijskoga spleta, kada će se vralili uloženi novac, kolika će biti zarada i 
slično. Dakle, pokušajte efektno i argumentirano govorili o svemu što bi publiku trebalo zani- 
mati, intrigirati i provocirati na kasniju diskusiju i Pitanja, A baš ključne odgovore i tvrdnje va- 
lja ostaviti za tu prigodu. 


Osim mnoštva kriterija procjene i sasvim individualnih dojmova nazočni će pozomo promotriti 
izgled prezentanta, stil izlaganja, je ikciju, cjelovitost i konzistentnost projekta, ozbiljnost 
i argumentiranost tržišnih istraživanja, financijske podalke i pokazatelje profitne učinkovitosti 
projekta, sposobnost prezentanta da sve polrebilo obavi u za to predviđenu i najavljenu vre- 
menu i još niz nevažnih pojedinosti. Nemojte nikada smelnuti s uma da ispred sebe najčešće 
imate prefrigane i iskusne ulagatelje koji imaju novca, ali sumnjaju u sve, prije nego ih argu- 
mentirano u nešto uvjerite. Ako je poduzetnik dugo živio sa svojom idejom, ako je sudjeloveo 
u oblikovanju projekta, ako ima poduzelničkoga duha te ako znade na pravi način reći sve 
ono što misli. zacijelo će uspjeli animirati ljude koji mu mogu pomoči u realizaciji njegove ide- 
je. Ako poduzelnik, pak, ne zna sve što je polrebito za učinkovitu prezentaciju projekta, ili o 
ne može sam izvesti, a ima alraklivnu poduzetničku ideju oblikovanu u dobar projekt te nema 
novca za njezinu realizaciju, pa traži sufinancijere ili partnere, ne treba se sam upuštati u nje- 
Sovu prezentaciju: valja pronaći i platit ljude koji će to vrsno izvesti umjesto njega. 
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* Partneri i suulagatelji (projekt je slika budućega posl i ij i 
, i oj t lovnoga i financijskoga ugleda biz- 
nisa, pa je dobra referencija za traženje parinera glede zajedničkih ulaganja, različitih 
oblika udruživanja, širenja i razvilka djelatnosti); 
Menadžeri i zaposle! i (vrsni menadžeri, zaposlenici, konzultanti ili drugi djelalnici ne- 
će se moći angažirali bez prethodna uvida u poduzetnički projekt dotična pothvata na re- 
alizaciji kojega će biti angažirani); 
Uprava i samouprava (država, odnosno državna uprava i lokalna samouprava na razli- 
čitim razinama, zainteresirana je za sudbinu pothvata, posebice ako njegova djelatnost 
može značajnije uljecati na društveno-gospodarski razvitak, zapošljavanje ili okoliš); te 
. Državne narudžbe i fondovi (u zemljama razvijene poduzetničke i ine demokracije pro- 
jekt je ključni dokument na temelju kojega se poduzetnici nalječu za sklapanje ugovora 
Za Izv. državne narudžbe te poduzelnikova referencija za uključivanje novoga biznisa u 
različite državne i međunarodne fondove za poticanje, potporu i razvitak poduzetništva). 


1.3. PRAVILA PISANJA PROJEKTA 


Riječi lele - napisano ostaje. 
(latinska sentencija) 


Podnaslovna sentencija upozorava na polrebu mjerenja onoga što se kani napisati - pisane 
riječi te manje pozornosti glede onoga što se kani govoriti - govorne riječi. Svako područje 
stručnoga, znanstvenoga ili sasvim slobodnoga pisanja ima svoja pravila, pa tako i pisanje 
poduzelničkoga projekla. Zato bi se prigodom njegova pisanja i konačnoga oblikovanja valja- 
lo pridržavati nekih usvojenih grafičko-oblikovnih, jezičnih i inih pravila, kako bi se što manje 
lutalo te uzaludno gubilo vrijeme i novac. Kao i belelrisličari, posebice pjesnici, tako i teoreti- 
čari (te autori - prakličari) poduzetničkoga projektiranja još se nisu usuglasili o svim pojedi- 
nostima pisanja poduzetničkih projekata, pa ću ovdje predočiti samo neke općeprihvaćene 
konvencije u formi desel kralkih napulaka: 


1. lako mnogi knjigu ili bilo koje pisane materijale koji idu u javnost procjenjuju prema kori 
cama i različitim vizualnim pojedinostima, ne zanosite se luksuznim uvezom (od kože, 
tkanine, skaja i slično) sa zlatoliskom i kilnjasto urešenim rubovima listova; 

2. Pišite na srednje-finomu 80-gramskomu tiskovnomu papiru, formata A4, a konačnu ina- 
čicu projekta uvežite u standardni. privlačno oblikovan plastični ovitak koji će podnijeti 
višekratnu uporabu, 

3. Svaki primjerak projekla mora djelovali kao original, pa nikada ne šaljite nikakve uveza- 
ne preslike, a svaki primjerak posebno priredile sukladno pretpostavljenim zahljevima 
njegova primatelja: 


4. Temeljni tekst projektajne bi trebao bili opsežniji od 50 autorskih kartica Kautorska kari 
ca ima 1800 slovnih znakova, ili 30 redaka po 60 slovnih znakova, uključujući i stanke 
između riječi). s potrebitim brojem tablica, shema, slika, grafikona i drugih vizualija; 


5. Pišite jasno, saželo + argumentirano, ne ponavljajte se, ne upuštajte se u duge i nepotre- 
bite opise onoga što je i samo po sebi jasno, ili pak kada je to god moguće tekst pokuša- 
jte grafičkim varijacijama : 


6. Projekt ne pretrpavajte nepotrebnim informacijama, podacima, pokazateljima, tablicama, 
shemama, slikama, grafikonima i svim onim što bi opterećivalo temeljni tekst, posebice 
ne onim što se može priložili u dodacima: 

7. Pišite popularnim, jasnim i širemu krugu čitatelj jivim jezikom, bez jezičnih i gra- 
Mmaličkih pogrešaka, a lekst projekta grafički uredile lako da bude pregledan, čilak i jas 
no otisnut; oo ' 

8. Ako ste sami priredili svoj projekt, prije nego što ga pošaljete primateljima ili ga javno 
obznanite, preporučljivo je dati ga kompeteninim stručnjacima na pregled i recenziju; 
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Glede strukture projekta američki autor Bob Adams (lit.2.str.35-46) na primjeru biznis-pla 
Intemeta predlaže strukturu projekta od 17 poglavlja, kako jeto predočena U prikazu 1-3. i 


Prikaz lI-3: Formalni sadržaj projekta - prema Adamsu 


nee o == 


2. Koncept 
3. Tržišno stanje 
4. Analiza tržišta 
5. Segmentacija tržišta 

5.1. Velike tvrike 

5.2. Male tvrike 

5.3. Polrošači 
6. Analiza polrošača 
7. Analiza konkurencije 
8. Opis proizvoda i njihove pogodnosti 
9. Analiza prednosti 

9.1. Snage 

9.2. Slabosti 
10. Analiza lokacije 
11. Oglašavanje i promocija 
12. Prodaja 
13. Istraživanje i razvoj 
14. Operacionalizacija 
15. Ključni kadrovi 
16. Plan povrata kapitala 
17. Financijski podaci 


Nadalje, dvojica suautora Paul Tiffany i Steven D. Peterson (fit.167.5t1.13-19) predlažu struk- 
turu projekta od 7 poglavlja, kako je [0 predočeno u donjemu prikazu II-4. 


Prikaz lI-4: Formalni sadržaj projekta - prema Tiffanyju i Petersonu 


1. Operativni sažetak 
2. Pregled kompani 
2.1. Temeljna 
2.2. Glavni ciljevi 
2.3. Vizije kompanije 
3. Poslovno okruženje 
4. Opis kompanije. 
5. Strategija kompanije 
6. Financijski pregled 
6.1. Prihodi 
6.2. Bilanca 
6.3. Novčani tijekovi 
7. Akcijski plan 


Američki autor David H. Bangs (il.4.str.2-3) predlaže nešto složeniju — razuđeniju strukturu 
projekta, kako je to predočeno u prikazu II-5 (na sljedećoj stranici). 
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loblje jkta: To je treća faza životnoga vijeka projekta, odnosno 

rraplontaijko onoga pothvata koja obuhvaća vrijeme lijekom kojega se Obav- 

lja profilno efekluiranje uložena novca i kapitala tijekom aklivizacijskoga razdoblja projek. 

ta. Eksploatacijsko razdoblje obuhvaća kraće ili dulje vrijeme procesa redovite proizvod. 

nje trženja, usluživanja ili proces redovita poslovanja na razini planirana kapaciteta i uči- 
naka, sukladno planiranim performansama poduzelničkoga projekta. 


1.6. ANATOMIJA PROJEKTA 


Ako dvije osobe učine islo, to ipak nije isto, 
(Terencije) 


Jako anatomska znanosi poučava da kosti i mišići čovjeku omogućavaju kretanje, anatomija 
ih Sadržaj poduzelničkoga projekta nije Sveto pismo, nije vječno dan, niti je za sve slučajeve 
jednak. jer (prema, Leonu Richardsonu - lit. 116.slr.30) kada svi misle isto, vjerojatno su svi u 
krivu, ali, također, svaka domaćica znade da se od istih sastojaka mogu spravili različita jela. 
Sokladno tomu, Stručnjaci (teoretičari i praktičari) različito formalno i suštinski strukluriraju 
poduzetnički projekt. što ponajviše ovisi o sljedećim čimbenicima: 


Teorijska i praktična uporišta (uzori) autora projekla: 

Namjena, odnosno pretpostavljeni korisnici projekta: 

Područje djelatnosti koje se u projektu elaborira; 

Tehničko-tehnološke značajke proizvoda ili usluge; 

Tržišne specifičnosti dotičnoga proizvoda ili usluge; 

Vremensko razdoblje za koje se projekt elaborira; 

Struktura i red veličina pothvatom (prel)postavljenih ciljeva: 

Veličina poduzetničkoga pothvata koji se projektom elaborira; 
Značenje poduzelničkoga pothvata koji se projektom elaborira i slično. 


Predočeni i drugi čimbenici u mnogomu određuju anatomiju svakoga projekla glede stupnja 
obuhvata i detaljiziranja pojedinih dijelova njegove strukture te određuju razinu, dubinu i širi 
nu istraživačkoga postupka koji prelhodi projeklnomu osmišljavanju ideje koja je predmetom 
njegove elaboracije. U literaturi nalazimo mnoštvo prijedloga glede anatomije poduzetničko- 
ga projekta i učinkovita projektiranja. Primjerice, američki aulor Nicolas C. Siropolis (li.126. 
str.160-193) predlaže slijed od čak petnaest koraka — postupaka učinkovita poduzetničkoga 
projekliranja, kako je to predočeno u donjemu prikazu ll-2. 


Prikaz l-2: Petnaest koraka poduzetničkoga projektiranja - prema Siropolisu 


Prvi korak Odlučiti se za vlastili posao! 
Drugi korak Analizirati samoga sebe! Koa 
_Treći korak Odabrati proizvod ili uslugu! sai 
Četvrti korak Istražiti ciljno tržište! .. 
Poti korak Prognozirali prihode od prodaje! E = 
Šesti korak Odabrati lokaciju projekta! E 
Sedmi korak izradili proizvodni plant ani 
Osmi korak izraditi marketinški plan! = Ba 
Deveti korak izradili organizacijski plani o 
Deseti korak Izradili pravni plan! 


Jedanaesti korak Izraditi računovodstveni plan! Z 
Dvanaesti korak izraditi plan osiguranjal 
Trinaesti korak Izraditi računalni plan! 

"Čelmaesti korak izraditi financijski plani ma a 
Peinaesli korak Izradili uvodno pismo! Z 
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U svojoj brošurici Bluff Your Way in Marketing, engleski autori Grahame Harding i Paul Wal- 
ton (il.48.str.66) daju ponešto šaljiv (bleferski) ton predstavljanju stvari u marketingu. Budući 
da je ponešto od toga i sasvim poučno, prenosim neke zanimljivije dijelove: Bez obzira na 
njihov osobni stil, svi su uspješni prezentanti savršeni bleferi... Skupi tečajevi o umijeću pre- 
dstavljanja izrazit će to malo drukčije, no to je ono na što smo zapravo mislili... Nije važno što 
govoriti nego kako to govoriti. Odlučite se za kratke, jezgrovite generalizacije — nekoliko riječi 
uz svaki dijapozitiv ili dijagram... Zatim brzo predite na zaključni sažetak u nekoliko točaka... 
Sve snage usredotočite na to da zaokupite pozornost vaše publike. David Ogilvy oduvijek 
preporučuje čitanje na glas svake riječi na dijagramu točno kako je napisana... Insistirajte na 
pokusu prezentacije, i to sa svim materijalima koje ćete koristiti... To je ključno. Nema smisla 
da se nepotrebno izlažete situacijama gdje jedino blefiranjem možete izvući živu glavu. 


1.5. ŽIVOTNI VIJEK PROJEKTA 


Duljina životnoga vijeka ponajviše ovisi o kvaliteti življenja. 
(medicinsko načelo) 


do lrenutka predviđena pada potražnje za njegovim proizvodima, robom 
nomu tržištu ispod razine pozitivne profitne učinkovitosti, ili 


angažiranje vlastita ifii pozajmljena novca i kapitala u cilju njihova 
profitnoga efekluiranja u procesu proizvodnje, trženja ili usluživanja, odnosno u procesu 
redovita poslovanja. Trajanje aktivizacijskoga razdoblja nekoga projekta uglavnom ovisi o 
sljedećim čimbenicima, 


+ Gospodarske cjelatnost kcyoj pothvat pripada; 
+ Kvaliteta organizacijskih priprema za početak izvedbe; 

+ Zemljopisni : inirastrukturni lokacijski (makro i mikro) uvjeli; 

+ Veličina (kapaciteti poihvata; 

+ Tehničko-tehnološki zahijevi (građevinski objekti, oprema i slično); 
Pouzdanost izvora (ćotoka) polrebita kapitala; 

+ Monetarna stabilnost tijekom aklivizacijskoga razdoblja; 
Pravodobnos! isporuka tehničko-tehnoloških komponenata projekta; 
+ Stabilnost tržišnih uvjeta tijekom aktivizacijskoga razdoblja; 

+ Stabilnost ekonomske politike lijekom aktivizacijskoga razdoblja; 

+ Pravodobnost angažiranja i obuke budućih zaposlenika i slično. 


Razdoblje pokusne proizvodnje: To je druga faza životnoga vijeka projekta, odnosno život- 
noga vijeka poduzetničkoga polhvata koja obuhvaća vrijeme lijekom kojega se tehnološki, 
radno i organizacijski uhodavaju temeljne tehničko-tehnološke i kadrovske saslavnice pro- 
izvodnoga, trgovačkoga ili uslužnoga procesa prije redovite proizvodnje, odnosno eksplo- 
atacijskoga razdoblja projekta. Nalazimo je samo u nekima, osobilo većim proizvodnim i 
tehničko-tehnološki složenijim projektima. Idealna je situacija kada sve sastavnice profun- 
kcioniraju prema zamišljenu planu te proces u najkraćemu roku rezultira željenom količi- 
nom i kvalitelom učinaka. 
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3.2. Opis tržišta 
3.2.1. Tržište ponude. 
3.2.2. Tržište nabave 
3.2.3. Osvajanje tržišta 
3.3. Plan investicije i financiranja 
3.3.1. Plan investicije 
3.3.2. Plan financiranja 
3.4. Ekonomska procjena 
3.4.1. Procjena prihoda od prodaje 
3.4.2. Procjena troškova 
3.4.3. Gubici u početnoj fazi poslovanja. 
3.4.4. Prognoza dobili i gubitka. 
3.4.5. Prognoza likvidnosti (novčani tijek) 
4. Zaključak. 
5. Dodaci 


Prikaz lI-7: Formalni sadržaj projekta - prema Uputi Deutsche Ausgleichsbanke 
(prema engleskomu prijevodu njemačkoga originala) 
Predgovor 
Dio I. Pripremne mjere 
Dio I. Biznis-plan 
Uvodne naznake i sugestije kako nastavili 
1. Vii vaša tvrika 
1.1. Vaš projekt 
1.2. Vi kao poduzetnik za 
1.3. Vaš cilj kao povratnika: profit 
2. Tržište, ukupno tržište, vaše tržište - marketinški plan 
2.1. Tržište i marketing 
2.2. Vaša lokacija č 
2.2.1. Zemljište i proslo za vaš posao 
2.3. Vaše prodajno tržište 
1. Koje ćete proizvode iii usluge nuditi? 
2. Komu ćete prodavati vaše proizvode? 
3. S kime ćete se takmičiti da osvojite kupce?. 
4. Budući čimbenici rasla u vašoj branši 
5. Po kojoj ćete cijeni prodavati svoje proizvode ili usluge? 
Koju ćete količinu moći prodati? — Plan količina 
Kolika će bili vaša ukupna prodaja? — Plan prodaje 
5. Kako želite oglašavati vaše proizvode ili usluge? 
2.4. o će biti vaši dobavljači? — Tržište inputa 
2.5. Koliko i kakvih zaposlenika trebate? — Plan zaposlenika 
2.6. Pravni okvir 
2.6.1. Pravna forma vaše tvrtke 
ra Obveze kompanjona — Ako imate partnere 
3. Je ti vaš projekt isplativ? — financijski plan 
3.1. Neki stožemi termini 


ije u slalna sredstva 
3.2.1.1. Vaša deprecijacija 


(nastavak prikaza na sljedećoj stranici) 
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Prikaz ll-5: Formalni sadržaj projekta — prema Bangsu 


B. Proizvod/usluga koju poduzeće nudi 
€. Tržište (Plan marketinga) 

D. Lokacija (poslovni prostor) poduzeća 
€. Konkurencija 


2. Poglavlje: Financijski podaci 
A. Izvori i uporaba kapitala 
B. Popis opreme 
€. Bilanca - 
D. Izvještaj o točki pokrića. 

E. Planirani izvještaj o dobiti 
1. Trogodišnji sažetak. 
2. Po mjesecima za prvu godinu 
3. Po kvartalima za drugu iireću godinu 
4. Bilješke me 
F. Planirani izvještaj o novčanim lokovima 
1. Po mjesecima za prvu godinu 
2. Po kvartalima za drugu i treću godinu. 
3. Bilješke 


1. Bilance za prošle tri godine Š 
2. Izvještaj o dobili za prošle 11 godine. 
3. Porezne prijave 


Prikaz 1-6: Formalni sadržaj projekta - prema Uputi Deutsche Ausgleichsbanke 
(prema prijevodu banke za obnovu i razvitak) 
1. Predgovor 
2. Pripremne mjere 
3. Koncept tvrtke: 
3.1. Opis projekta 


(nastavak prikaza na sljedećoj stranici) 


Prikaz II-9: Formalna struktura projekta 
1. Naslovnica projekta ——————————————————— 


2. Kazalo sadržaja 
3. Kazalo vizualija 
4. Operativni sažetak projekta 
4.1. Temeljni podaci o tvrtki investitoru 
4.2. Asortiman proizvoda, robe ili usluga 
4.3. Tržišni podaci i konkurencijske prednosli 
4.4. Temeljni tehničko-tehnološki podaci 
4.5. Struktura i izvori potrebilih sredstava 
46. menadžeri i novi zaposlenici 
4.7. Aklivizacijsko razdoblje — razdoblje izvedbe. 


5. Projekcija tržišne ekspanzije 
6.6._ Projekcija prodaje i prihoda 
6.7. Projekcija nabavni 

 Tehničko-tehnološki opis proj 
7.1._ Projekcija lokacije (makrolokacija i mikrolokacija) 

7.2. Projekcija tehnologije 

7.3. Projekcija kapaciteta 

7.4. Projekcija stalnih sredstava 

7.5._Projekcija materijalnih inputa 

7.6. Projekcija zaposlenika 

7.7. Projekcija zaštinih mjera (zašti okoliša i zašila pri radu) 
7.8._Projekcija aklivizacijskoga razdoblja — razdoblja izvedbe 

S. Menadžment projekta 

8.1. Pravno-organizacijski oblik polhvala = buduće tvrike 
8.2. Partneri ini glavni dioničari 
8.3. Prava (ovasti) vlasnika tvrike 

Menadžerska ekipa ruklura, zadaće i ovlasti) 


R) 


Ost 
Djelatno-organizacijska (shemalizirana) slika tvrike 
Marketing projekta 


(nastavak prikaza na sljedećoj stranici) 
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3.2.2. Vaše investicije u obrina sredstva 
3.2.2.1. Vaša počelna imovina 
2. Vaš novac i bankarski depoziti 
3.2.2.3. Vaši dospjeli računi. 
3.2.3. Vaše ukupno investiranje. 
3.3. Ostali osnivački troškovi 
3.4. Vaši operativni Iroškovi 
3.5. Vaši inicijalni gubitci 
3.6. Vaši ukupni novčani zahtjevi 
3.7. Financiranje vašega projekta 
3.7.1. Vaš equily dionički kapital 
3.7.2. Vaše potrebe za kapitalom 
3.7.3. Zajmovi za pokrelanje vašega biznisa 
3.8. Izvješće o dobili - gubitku 
3.9. Financijski lijekovi 
Dio Ili. Dodatak tablica 


Vodič za početna i napredna privalna poduzeća u tranzicijskim zemljama iz rujna 1996. gogi. 
ne, a pod naslovom: Kako pripremiti biznisvplan, u nakladi Ekonomsko-socijalnoga savje 
Ujedinjenih naroda (odnosno njihove Ekonomske komisije za Europu), publiciran u sklopu 
Programa regionalnih savjetodavnih službi, Odsjeka za industriju i tehnologiju, također (it. 
79.51.32), preporučuje svoju slrukturu projekta (biznis+plana), kako je lo predočeno u donje. 
mu prikazu ll-8. 


Prikaz lI-8: Formalni sadržaj projekta — prema Vodiču Ujedinjenih naroda 
1. Naslovnica 


2. Kazalo plana 

3. Operalivni sažetak 
4. Živolopis poduzetnika 

5. Karakteristike kompanije 

6. Opis projekta 

7. Opis proizvoda - usluga 
8. Tržišta i konkurencija 

9. Proizvodnja 

10. Menadžment i organizacija 

Ti. Financiranje i planiranje 

12. Financijske potrebe 
13. Kontrola 

14. Rizici i problemi 
15. Dodaci 


hoparne i poduzetnicima manje-više nerazumijive teorijsko sla a aaa samo na su. 


Svaki će čitatelj (studenti, menadžeri, projektanti i drugi 
dje predočenih teorijskih objašnjenja i načela, moći pod 


. osobito poduzetnici, na temelju ov- 
iliti neku vlastitu poduzetničku ideju 
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ima i li ili konzultantima) projekta. 
i o autorima, redaktorima i recenzentima (i jekt 
K Poeoo osobi za vezu tvrike pošiljatelja (ime osobe, adresa, telefon i slično). 
Podaci o primatelju projekta (naziv, adresa, telefon, ime osobe, funkci 
K Podaci o rednomu broju primjerka koji se upućuje dotičnomu primatelju. 
+ Podaci o mjestu i vremenu izrade projekla. 
« Upozorenje o zašliti autorskih ifili Masničkih prava. 


2.2. KAZALO SADRŽAJA PROJEKTA 


Tko se prema svakomu kompasu uprave, 
taj nikada ne sligne na cij 
(njemačka 'mudroslovica) 


inaslovno predočenoj njemačkoj poslovici odmah iza naslovnice projekta valja 
Seke ataru ii Slranice s kondenziranim zrcalom, odnosno ispisanim kazalom Sadržaja 
projekta. Iz rečena kazala čitatelji mogu dobiti preliminarni uvid u lo što se sve nalazi u pro. 
jektu te na kojim stranicama počinju i završavaju pojedina poglavlja i dijelovi. U tomu kazalu 
moguća je kombinacija rimskih brojeva (primjerice, I. I. I. itd.) i arapskih brojeva (primjerice, 
1. 2.3. il.) te velikih tiskanih slova (primjerice, A. B. C. itd.) i malih pisanih slova (primjerice, 
a. b. €. itd.), i to na više razina strukturiranja. Ne ulazeći u različite mogućnosli označavanja 
hijerarhijske dubine sadržaja, stožerni se zahtjevi glede kazala projekta Mogu svesti na po- 
trebu njegove maksimalno moguće preglednosti i informativnosti (vidite kazalo sadržaja ove 
knjige). Razvidno je da sam se odlučio za kombinaciju rimskih (1. Il. III. — jednorazinski) i ara- 
pskih brojeva (1. — 1.1. — 1.1.1. — trorazinski), a u tekslu, nakon zadnje razine (1.1.1.) još 
sam koristio velika tiskana slova (A. B. C. itd.). 


2.3. KAZALO VIZUALIJA PROJEKTA 


Mnogi misle da je njihov pogled 
jedini način gledanja na stvari. 
(Peter F. Drucker) 


ojekla nalazi se kazalo vizua- 
predočenih tablica, slika, gra- 
ne nalaze. Vizualije se obično 


2.4. OPERATIVNI SAŽETAK 


Lijepe rijeći nisu uvjerljive, uvjerljive rieči nisu ljepe. 
Ako jedna riječ ne pogodi cil, tisuću ri njebi guni smisao. 
(kineske mudroslovice) 


nac projekta, Piše 
stu) mogao iščitati 


lito moguće? U nastavku ću predočiti svih deset rečenih stvari, odnosno pogrešaka za koje 
jednostavno ni sami ne možete vjerovati da ih nelko može uopće napravili, a ipak su mogu- 
će, pa se, dakako, i vama mogu dogodili: 


. Krenuli ste od sasvim krivih početnih pretpostavki; 

Niste uskladili vaše vizije s objektivnim mogućnostima; 

. Naknadno prepoznajete - identificirate vaše kupce i potrošače; 
Podcijenili ste svoje izravne konkurente; 

. Ignorirate vlastite objektivne vrijednosti i snage; 

Loše ste procijenili financijske aspekte projekta; 

Povlačite se ispred opravdanih rizika projekta; 

. Dopustili ste da jedna osoba dominira projektom; 

. Projekt odaje vaš strah od promjena; te 

10.Zaboravili ste na motivaciju i nagrade zaposlenika. 


vLespanoen= 


Čitajući ovaj dio naučit ćete kako formalno i suštinski elaborirati neku poduzetničku ideju do 
razine korekino osmišljena projekta prepoznatljiva u svim bankama koje odobravaju poduzet 
ničke zajmove. Sukladno tomu, svaki znanstveni ili stručni rad ima svoju uobičajenu - stan- 
dardnu ili standardiziranu (formalnu i sadržajnu) strukturu koja pretpostavlja odgovore na te- 
meljna znanstveno-islraživačka ili stručna pitanja, što se u slučaju poduzetničkoga projekta 
svodi na nekoliko stožernih pitanja, i to: što, zašto, komu, koliko, kada, gdje i kako proizvodili, 
tržiti ili usluživati. 


Ako kanite pisati konkretni biznis-plan, preporuka je da ga prvotno napišete u obliku sinopsi- 
sa s mogućim inačicama. a tek nakon pomnjiva promišljanja i provjera pišite konačnu inači- 
cu. Tijekom sačinjavanja sinopsisa biznis-plana za neki pretpostavljeni proizvodni, trgovački, 
uslužni ili mješoviti poduzetnicki pothvat, naučit ćete promišljati i rješavali mnoge probleme s 
kojima ćete se suočavali 1 u stvarnim poslovnim aklivnostima. Naići ćete na mnoštvo praklič- 
ki mogućih problema, pa ako neslo : nije u redu, pišući sinopsis vašega biznis-plana, mnoge 
ćete probleme lakše ukloniti pronaći prava rješenja. 


2.1. NASLOVNICA PROJEKTA 


1 put od tisuću milja započinje prvim korakom. 
(kineska mudroslovica) 


Posredstvom naslovnice čitatelji ostvaruju prvi dodir s poduzelničkim projektom, zbog čega 
ona, osim što valja biti grafički prikladno oblikovana, mora sadržavati mnoštvo informacija. 
Glede upozorenja o zašlili autorskih prava, na naslovnicama poduzetničkih projekata često 
nalazimo i upozorenje o vlasničkomu pravu, uz molbu da se projekt ne reproducira te da se 
povrati vlasniku ako primatelja (pravnu ili fizičku osobu kojoj je upućen) projekt ne zanima. 
Večina će primatelja u kontakl-razgovor,u izjavili da će skrbiti o lajnosli podataka, ali gotovo 
nitko neće potpisati izv. sporazum o povjerljivosti. Naime, mnoge tvrtke, poslovne banke, fi- 
zičke osobe i drugi subjekti imaju prigodu vidjeti jako puno projekte koji sadrže originalne po- 
duzelničke ideje, specifična tehničko-tehnološka rješenja, dobro osmišljene marketinške stra- 
tegije i slično. Pokazalo se da je većina primatelja iznimno etična i da se u većini slučajeva 
pridržavaju upozorenja o vlasničkomu pravu. Naslovnica svakoga poduzelničkoga projekta 
neizostavno bi morala sadržavati sljedeće informacije: 


Puni naziv tvrtke, djelatnost, adresa i telefon, faks, e-mail, Web-stranica i slično. 


Središnje i istaknuto otisnut naslov: 
PODUZETNIČKI PROJEKT ili BIZNIS-PLAN 


* Predmet elaboracije (naziv poduzetničke ideje). 
Najnužniji podaci o osnivačima i/ili vlasnicima tvrtke. 
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1. Praćenje i istraživanje Užišta 
._Markeling proizvoda, robe ili usluge 
Formiranje i politika cijena 


.6._Promocijski - promidžbeni program 
10. Financijski podaci projekta 
10.1._ Projekcija ulaganja u stalna sredstva 
10.2. Projekcija ulaganja u Irajna obrtna sredstva E 
10.3._ Projekcija visine, strukture, izvora i dinamike ukupnih ulaganja 
10.4. Projekcija — plan otplate zajmova ifili robnih kredila 
10.5._Projekcija amortizacije i ostatak vrijednosti projekta 
10.6._ Dinamička projekcija prihoda i rashoda projekta 
10.7._ Dinamička projekcija računa dobiti - gubilka 
10.8._ Dinamička projekcija ekonomskih i financijskih tijekova 
10.9._ Projekcija bilanci lijekom promalranih godina projekta 
17. Ocjena učinkovitosti projekta 
11.1. Razdoblje (rok) povrata 
Godišnja stopa prinosa 


Točka pokrića ili prag profitabilnosti 
._ Čista i relativna sadašnja vrijednost 
intema stopa profitabilnosti z 
Prosječna profitabilnost ili stopa povrat 
Analiza likvidnosti 
Analiza osjetljivosti mou bia 
11.10. Statička ocjena (proizvodnosi, profilabilnosi, ekonomičnost, 
likvidnost, solventnost, aklivnosl, efikasnost, efektivnost: slično. 
12. Dodaci - prilozi projektu mje: 
13. Literatura i konzultanti 


14. Pismo primatelju projekta - odvojeni prilog 
2. PODUZETNIČKO PROJEKTIRANJE 


Da bi mogla živjeti i normalno funkcionirati, 
živa bića moraju imati svrhovilu građu. 
(iz osnova anatomije) 


Poduzetničko je projektiranje splet aktivnosti lima stručnjaka na elaboraciji i osmišljavanje 

poduzetničkoga projekta, odnosno projekata nekoga poduzelničkoga pothvata iti budućega 
posla, bez obzira je li riječ o poduzetniku počelniku ili o već etabliranoj tvrtki. Teoretičari i 
prakličari koji se bave različitim aspektima poduzetničkoga projekliranja (u svezi biznis-pla- 
Nova, investicijskih programa ili investicijskih projekata) uglavnom su suglasni da je, osim 
korekine formalne sirukture, zapravo, stožemo pitanje sam suštinski sadržaj projekla. Vidio 
sam mnoštvo projekata koji su bili sasvim koreklno strukturirani, ali iznutra su vrvili kardinal+ 
nim pogreškama koje su ih već na prvi pogled diskreditirale. 


Zato, cijeli sam ovaj dio pokušao osmisliti na na 
Projekt elaborirate sa što manje formalnih i sušti 
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RR e E odi zelničke ideje, odnosno 
(autori ideje i nositelji pothvata) te stupanj inovativnosti dotične poduzetni ik . 
koliko je ona originalna, ili je pak bolja ili lošija inačica nekih već "viđenih ideja. Zato, ovdje 
valja ukratko napisati sve što držite dostatno informativnim I čitateljima zanimljivim glede po- 
vijesti vaše ideje. U ovomu dijelu projekta preporučljivo je predočiti sljedeće podalke (ako 
poduzetnik — nositelj poduzelničke ideje u pothvat ide s jednim ili više ortaka — kompanjona, i 
za njih valja navesti sve U prikazu predočene podalke): 


+ Ime, očevo ime i prezime; 

. Točna adresa stanovanja: 

+ Telefoni druga sredstva veze; 

. Mjesto, država i godina rođenja: 

+ Državljanstvo i nacionalnost; 

. Kratak životopis (izvan rada): 

. Bračni status (da-ne, bio-bila, živi zajedno i slično): 
Eventualne obveze plaćanja alimentacije: 

+ Vlastita iili usvojena djeca (broj. spol, dob); 

«| druge zanimljivije izvanradne informacije. 


2.5.2. Opis proizvoda, robe ili usluga 


Tržišna učinkovitost svake poduzetničke aktivnosti mjeri se stupnjem u kojemu proizvodi, lr 
govačka roba ili usluge koje su predmelom dotične aktivnosti primjereno zadovoljavaju neku 
potrebu te izazivaju polrošačku pozornos! do razine da ih se isplati proizvoditi, tržiti ili usluži- 
Pali. Zato, sudbina svakoga poduzelničkoga pothvata ovisi e vrsnoći istraživanja tržišta koje 
mu prelhodi. Polazeći od istražene potrošačke peirese. identificiranih područja moguće pri- 
mjene (uporabe) proizvoda ili usluga. ciljnim :-žišta 45 «upra potencijalnih kupaca ili potroša- 
ča), mogućega tržišnoga udjela i relevanii ih odrednica polražnje (o čemu ću kasnije potanje 
govoriti). u ovomu dijelu projekta (na temelju marketnškoga istraživanja proizvoda, robe ili 
usluga) velja predočiti najmanje sljedeće intormacije o proizvodu, robi ili usluzi: 


+ Asortiman proizvoda, robe, usluga (popisi i nužni opisi). 

+ Nazivi proizvoda, robe, usluga koji su predmetom pothvata. 

+ Planirane količine proizvoda. robe, usluga (pojedinačno i po skupinama). 

+ Funkcionalnost proizvoda, robe, usluga (tehnički opisi). 

+ Vrsnoća proizvoda, robe, usluga (potrebiti opisi i certifikati). 

+ Oblikovne odrednice proizvoda, robe, usluga (opisi, skice, crteži, slike i slično). 


Pakiranje i ambalaža proizvoda, robe. usluga (opisi, skice, crteži, slike i slično). 
Ostala obilježja dotičnoga proizvoda, robe, usluga. 

Jamslva, servisi i druge (poslije)prodajne usluge. 

Projicirani troškovi proizvodnje, trženja, usluživanja (pojedinačno i ukupno). 
line zanimljive informacije u svezi proizvoda, robe, usluga. 


U ovomu dijelu projekta ne treba predočavali tehničko-tehn ji it 
di o aba predočava! tehnološke aspekte, valja se preležilo 
Zana e nje 
oracije. tomu, valja napisali in uvodni dio, navesti i argumentirati proiz: 

vodni program, prodajni ili uslužni asortiman, kako biste kasniji iu o tržišni 

o jr in < ka snije, u poglavlju o tržišnim poda: 
ima mogli lakše operirali s israženim složemim odrednicama Wjinove tržišne specifičnosl i 
a X , ovomu dijelu možete istaknuti stožerna tržišna uporišta izbora 
dotić s, a li 
bakom programa ili robnoga - uslužnoga asortimana. kao i kratko navesli 
pne prednosti prednosti vaš proizvoda, robe li usluga na cijnomu tržištu iu odnosu na 
ani ei, , iz inozemne ponude. Glede toga, preporučam pro“ 
lio o marketingu projekta (2.9.), predočen u sklopu poduzelničkoga projektiranja. 
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Prikaz 1-10: Sadržaj poglavlja operativnoga sažetka projekta 
“Prvidio TEMELJNI PODACO NET > 
Prvi dio TEMELJNI PODACI O TVRTKI INVESTITORU 


_Drugi dio_ASORTIMAN PROIZVODA, ROBE ILI USLUGA. 
zo SIN PRI IZVODA, ROBE ILI USLUGA __ 
Treći dio__ TRŽIŠNI PODACI 1 KONKURENCIJSKE PREDNOSTI 


Deveti dio_TEMELJNI POKAZATELJI UČINKOVITOSTI PROJEKTA. 


Predočena slruktura informacija iz prikaza nije zadana, pa se može uzimati i 
minimum sažetih informacija koje valja staviti na sam početak Projekta. Dakako o opaki 
sažetak može se slavili i znatno više informacija, zapravo, onoliko koliko poduzelnik drži da 
će biti na prvi pogled zanimljivo potencijalnim primateljima projekta. U svakomu slučaju ne 
valja preljerivati i već na počelku čitatelje zatrpavati mnoštvom često i suvišnih podataka i 
informacija. U operativni sažetak projekta svakako stavite najznačajnije podatke bitne za vaš 
polhvat, ali ih predočite na doslatno animirajući način, odnosno redoslijedom koji će prvotno 
zainteresirati i zaintrigirati čitatelje. 


2.5. OPIS PODUZETNIČKE IDEJE 


Ideja je naša dok je nismo izrakli, 
nakon toga poslaje opće dobro. 
(hrvatska mudroslovica) 


Na samomu početku projekta novoga pothvala (onoga koji će se realizirati u sklopu novoos- 
novane — nove tvrtke) valja opisati sve stožerne odrednice poduzelničke ideje, odnosno pro- 
grama ulaganja kojim je predviđena njezina realizacija. Ideju za pokretanje novoga ili unapr- 
jeđenje i razvoi postojećega biznisa valja elaborirali (u ovomu dijelu opisali) tako da se vidi 
Iko Su autori i kako su došli do ideje, koje su specifičnosti i pogodnosti odabrane ideje (proiz 
voda, robe ili usluge) te na čemu se temelje poduzetničke i ine podobnosli osnivača ili budu- 
ćih vlasnika tvrtke. Kada je riječ o etabliranoj Ivriki (znači, kada se projektom elaborira neki 
od razvojnih pothvata poslojeće Ivrike), onda ovo poglavlje neizoslavno mora sadržavali i 
poseban dio (obično ga nazivaju analizom inveslilora) u kojemu se predočava dostatan obu- 
jam (po količini i vsnoći) informacija i pokazatelja o dotadašnjemu poslovanju tvrike, a pre- 
ma izboru samoga projektanta, s time da predočene informacije svim interesenlima nude 
realnu sliku lržišnoga položaja i financijskoga zdravlja \vrike investitora. Čitatelji s osobitom 
pozornošću čitaju i analiziraju ovaj dio projekta, jer se u njemu nalaze sve animirajuće infor- 
macije za daljnje praćenje projekla. zapravo, njegov slijed od ideje do realizacije. Kada je ri- 
ječ o projektu koji će se realizirali u sklopu novoosnovane tvrike, ovo bi poglavlje bilo dobro 
strukturirati u tri dijela. kako je to predočeno u donjemu prikazu lI-11. 


Prikaz lI-11: Sadržaj poglavlja opisa poduzetničke ideje 


Prvi dio AUTORI | EVOLUCIJA IDEJE 
Drugi dio_ OPIS PROIZVODA, ROBE ILI USLUGA 
Treći dio PODUZETNIČKE REFERENCIJE 


2.5.1. Autori i evolucija ideje 


U ovomu dijelu projekta valja predočili imena aulora poduzetničke ideje ifli nositelja pothvata 
te sažeto opisati (i nasloviti) ideju i priopćili njezinu kratku povijest, odnosno evoluciju, od pr- 
vih zamisli do odluke o njezinoj realizaciji. Iz ovoga dijela čitatelji saznaju s kime imaju posla 
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Obiteljsko imovno stanje lemeljem mogućnosti nasljeđivanja. 
Žaniverio oca i majke, braće i sestara le ostale bliže rodbine. 
Zanimanje supruge - supruga i vaše djece. KAI 
Ekonomski status uže obitelji (imovno stanje te visina i izvon prihoda). 
ja možete jamčiti zajmove i kredite. 


Jeste li i protiv kojih rizika osigurani (osobno i vaša tvrtka)? , 
Jeste li ikada bili prekršajno ili kazneno optuživani ili kažnjavani? 

Jeli vaša tvrika bila kažnjavana na temelju nalaza neke inspekci e? 
1 druge zanimljivije informacije glede vaših poduzetničkih referencija. 


KJ 
g 
B 
2 
B 
e 
H 
H 
5 
$ : 
i 
g 
Kod 
H 
i 
š 
H 
KJ 
d 
lj 


2.6. TRŽIŠNI PODACI PROJEKTA 


Svaka stvar (i čovjek - N.K.) vrijedi samo 
onoliko za koliko se može prodati. 
(francuska mudroslovica) 


Ljudi se pitaju zbog čega tako volim tržišta. Ni fakultet ni samostan ne može vas toliko nauć- 
iti. Svjetska tržišta najdiscipliraniji su učitelji jer vas, za razliku od fakulteta, prvo testiraju, a 
tek potom nauče lekciju. Tako učite pronalaziti i ispravljati sve svoje pogreške i manjkavosti. 
Ako vam, makar i privremeno, moralni kompas skrene, tržišle će vas odvratiti od pohlepe, 
nestrpljivosti, ludila, lijenosti, straha, samosažaljenja, škrtosti, tvrdoglavosti, samodopadlje 
vosli, krivotvorenja ili bilo kojega drugoga poroka. Ništa vas neće tako primorati na poniznost 
i potrebu za samopoštovanjem kao tržište. Ako život podredite onomu čemu vas tržište može 
naučiti, danomice ćete bivati sve bolji i bolji, riječi su poznatoga teoretičara i uspješna ulaga- 
telja na tržištima vrijednosnica Leona Richardsona (lil.116.str.9), pa vam preporučam pročila- 
ti njegova Zlatna pravila uspješna ulaganja. 


Međutim, uvijek valja krenuti od istraživanja tržišta. Ne zaboravite, istraživanje prodajnoga i 
nabavnoga tržišta, odnosno oulputa i inpula poduzetničkoga projekla stožema je predinvesli- 
cijska aktivnost i informacijska podloga svakoga poduzelničkoga pothvata, pa joj valja prislu- 
Piti s osobitom pomnjom te dostatnim stupnjem umješnosti i istraživačkoga slrpljenja. Istraži- 
vanje prodajnoga tržišta poduzetniku omogućava više ili manje pouzdane odgovore (ovisno o 
vrsnoći i obuhvatu istraživanja) na pitanja o tomu iko su potencijalni kupci njegova proizvoda, 
robe ili usluge. odnosno kakav proizvod, robu ili uslugu oni žele kupili, zatim zašto oni kupu- 
ju, kako kupuju, koliko kupuju, gdje kupuju, kada kupuju i po kojim cijenama žele kupovali. 


Na razini konkretnoga projekta, valja idenlificirati segmente 
ih potrošača ne clnomu tržištu, procijenili potrošačke finan 
nu potražnju) identificiranih segmenata te, obvezatno, identificirati najkr proizvo- 
da robe usluge do pojedinih Skupina potrošača, odnosno doslupnos pojednih segmena 
. i, saraj i aut is Tihi lici i rethod: 
ae ona raja ris Tihi (it.168) poduzetnicima sugerira prethodno od- 


(homogene skupine) potencija! 
ke potencijale (platno sposo- 


* Koje su vaše konkurencijske prednosti; 

+ Koje su vaše slabosti: 

+ Koje su vam tržišne šanse; 

* Koje vas opasnosti očekuju; 

o predlaže logičan sljed poduzetničkih aklinosti o tržišnomu nastupu, i to: 
+ Istražito tržište i saznajte iko su vam ijalni 2 
: ' : o su vam potencijalni kupci; 

Segmentirate Iržište — podijelilo ga u homogene polrošačke skupine; 
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2.5.3. Poduzetničke referencije 


Za sudbinu svakoga poduzetničkoga pothvata od presudna su značenja umijeće i referencije 
poduzetnika i nositelja pothvata te stručnost, umijeće, referencije ili druge poželjne osobine 
menadžera i inih zaposlenika, pa se u svakomu projektu te osobine pojavljuju kao stožerni 
rizični čimbenici (kritični parametri) njihove učinkovite realizacije. U Rječniku hrvatskoga jezi- 
ka, V. Anić referenciju objašnjava kao: 1. povoljno mišljenje, preporuku; ili 2. podatke o služ- 
bovanju. ocjenu, karakteristiku. U Rječniku stranih rieči, B. Klaić referenciju pohrvaćuje kao: 
1. podatak o službovanju, ocjenu; 2. preporuku, posvjedočenje platežne sposobnosti tvrtke, 

ustanove; ili 3. pozivanje na..., upućivanje, uputu. U kontekstu ovdašnjega predmeta zani- 
manja, referenciju bismo mogli definirati (prevesti) kao podatak, mišljenje, preporuku, ocjenu 

i posvjedočenje o poduzetničkim podobnostima osobe koja kani realizirati neku poduzetničku 

ideju. Dakle, poduzetničke su referencije, zapravo, splet materijalnih pretpostavki, urođenih 

sklonosti te stečenih znanja i umijeća neke osobe koji određuju stupanj njezinih poduzelnič- 

kih sposobnosti ili podobnosti. 


Svi interesenti (posebice financijeri) s osobitom pomnjom iščitavaju dio projekta koji se odno- 
si na referencije autora ideje i nositelja pothvata. Osim poduzetničkih podobnosti temeljenih 
na njegovu materijalnomu statusu te sasvim konkretnim znanjima i umijećima, od poduzelni- 
ka se katkada traže (poželjne su) i sasvim specifične referencije, ili pak dostatan stupanj vo- 
kacije spram nekoga poslovnoga područja. Primjerice, poduzelnik koji se kani bavili proizvo- 
dnjom i/ili veleprodajom ifli maloprodajom sortnih vina, osim što posjeduje ili bi mogao priba- 
vili dostatan prostor, opremu ili novac, trebao bi biti dobar vinski deguslator ili možda zaljub- 
ljenik u podrumarstvo, ali neizostavno bi morao bili vrstan poznavatelj tržišta sortnih vina. 


Kada je, pak, riječ o stručnosti, umijeću i referencijama menadžera i zaposlenika, obično se 
misli na sasvim specifična (specijalistička) i relativno lako provjerljiva znanja, odnosno djelat- 
ne profesionalne referencije potrebite za obavljanje sasvim konkretnih poslovnih aktivnosti. 
Primjerice, naš proizvođač + (velejtrgovac sortnih vina, osim potrebitih stručnjaka u nabavi, 
prodaji, promidžbi, računovodstvu. financijama i drugim službama, neizostavno će zaposliti 
vrsne tehnologe, odnosno stručnjake iz područja proizvodnje sortnih vina te lijekom pokus- 
noga rada provjeriti praktičnu srsnoću njihovih formalnih ili ponuđenih referencija. Također, 
sve je više interesenata. posebice banaka i inih financijera, koji. na lemelju posebno osmi: 
ljenih testova i uz nazočnost kompetentnih (procjenjivača te na temelju informacija iz različi- 
tih javnih i tajnih izvora, sačinjavaju tzv. psihološki profil poduzelnika te njegovih partnera — 
nositelja pothvata, a katkada i poseban profil glavnih menadžera, kako bi prvotno prikupili do- 
statnu količinu kvalitetnih informacija za zaključivanje o tomu s kime imaju posla. 


Glede poduzetničkih referencija. osim knjiških preporuka, pokušajte se osloniti i na vlastita 
promišljanja u svezi s vlastitim poduzetničkim sklonostima te djelujte sukladno svojim dota- 
dašnjim afinitetima. Zato, u ovomu dijelu projekta, osim već predočena, navedile sve ono što 
držite relevaninim glede svojih poduzetničkih referencija, sve što mislite da bi moglo zanimati 
potencijalne interesente, počevši od obiteljskoga stabla pa do niza na prvi pogled nevažnih 
sitnica iz vlastita radnoga životopisa, i to (ako poduzelnik - nositelj pothvata u realizaciju ide- 
je ide s jednim ili više ortaka - kompanjona, i za njih valja predočili iste informacije): 


* Jelivam ovo prvi, drugi, treći itd. samostalan posao? 
Kratak radni životopis (kretanje u poslu i posebna radna iskuslva). 
Zašto želite biti samostalni poduzetnik (stožemi razlozi)? 

Koje ciljeve želite poslići vašom poduzetničkom djelatnošću? 

Što držite vašim temeljnim poduzetničkim referencijama? 

Koje su vam jake, a koje, eventualno, slabe poduzetničke strane? 
Kako kanite eliminirati li ublažiti vaše slabe strane? 

Opis formalnoga i neformalna školovanja (izobrazbe). 

Obiteljsko podrijetlo, tradicija i domicil (stalno mjesto boravka). 
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Slika l- 


Poduzetnički projekt - od ideje do komercijalizacije (marketinški pristup) 


PODUZETNIČKO OKRUŽENJE 
IZVORI (TRŽIŠTA) PODUZETNIČKIH IDEJA. 


GDJE? ŠTO? 


| SELEKCIJA 


KAKO? KOLIKO? 
ČIME? RASPOLOŽIVIH IDEJA KADA? 
PROIZVODITI 1ZBOR IZGLEDNE IDEJE _ PROIZVODITI 
SONDAŽNA ISTRAŽIVANJA | | TRGOVATI 
_ ŠINOPSIS PROJEKTA USLUŽIVATI 


“Tokacija projekta _ 
tehnologija i kapacitet 
oprema i doknadni dijelovi _ 
Sirovine, repromaterijal i dr. 
kanali nabave (dobavij 

[_ menadžeri i drugi zaposlenici 

potrebit i 

izvor a 

ijevoz, skladištenje i zalihe 

idrugo _ 


Tizionomija potrošačke potrebe 
ciljne potrošačke skupine 

| “oblikovanje proizvoda — usluge 
odnos ponude i potražnje 
mogućnosti tržišnoga udjela — 


“ uvjeli konkurencijske utakmice 
cijene, jamstva. poput 
kanali i metode prodaje 
prijevoz, skladištenje i ze 
i drugo 


OCJENA SVIH POTICAJNIH 1 OGRANIČAVAJUČIH INSTITUCIONALNIH, 
TRŽIŠNIH I DRUGIH VANJSKIH ČINITELJA UTJECAJA TE INTERNIH — 
VLASTITIH PRETPOSTAVKI | MOGUČNOSTI 


PODUZETNIČKA ODLUKA 
RAZVOJ PROIZVODA | PODUZETNIČKO PROJEKTIRANJE 


PROVJERA TERMINSKI PLAN IZVEDBE | [PROJEKTIRANJE 
KRITIČNIH TERMINSKI PLAN ULAGANJA 

PARAMETARA AKTIVIRANJE IZVORA 
PROJEKTA IZBOR IZVOĐAČA | UGOVARANJE 


IZVEDBA - GRADNJA 


INTENZIVNE PRAČENJE | NADZOR INTENZIVNE 
MARKETINŠKE POKUSNA PROIZVODNJA | | MARKETINŠKE 
NABAVNE REDOVITA PROIZVODNJA | | PRODAJNE 
AKTIVNOSTI KOMERCIJALIZACIJA AKTIVNOSTI 


DOBAVLJAČI - KUPCI 


NABAVNO TRŽIŠTE PRODAJNO TRŽIŠTE. 
PODUZETNIČKO OKRUŽENJE 
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Identificirajte svoje ciljne skupine kupaca i potrošača; 
Identificirajte svoju poziciju u odnosu na konkurente; 
Odlučite se za proizvod ili uslugu koje ćete ponuditi tržištu; 
* Izaberite najbolji put do krajnjega polrošača; 

+ Odredite cijene svojih proizvoda ili usluga; te 

+ Učinkovito promovirajte svoje ime i sve što tržištu nudite. 


Profitna učinkovitost svake poduzetničke ideje, odi m : 
mjema je vrsnoći tržišnih promi 'eje, odnosno na njoj utemeljena polhvata raz- 


Kako ga god shvaćali, tržište je, zapravo, uvijek ispovjedaonica profitabilnosti svekolike po- 
duzetničke aktivnosti (od pojedinačnoga pothvata, sve do razine nacionalnoga gospodarst- 
va), pa grešnicima kao pokoru određuje gubilništvo. Držeći se mudrosti me je novac, ve- 
čina je poduzetnika uvijek u utrci i stisci s vremenom. Oni bdiju nad svim i svačim te svaku 
kunu žele okrenuti u vlastitoj ruci. Pokušavaju u različitim poduzetničkim područjima (svaš- 
tare), pa im se kadšto i posreći. Mnogo griješe, ponekad nešto više dobivaju nego što (iz)gu- 
be i napokon se (za)gube u prosječnosti. Uspješan i umješan poduzetnik, pak, uviđa zamke 
prosječnosti, novcem ne pokušava kupili vrijeme, pa novca i vremena ima i nešto više nego 
Šlo mu je potrebito. 


Vrstan poduzetnik ne zastajkuje, prati i istražuje tržište, osluškuje i naslućuje novotarije, sav- 
jetuje se sa stručnjacima i uvijek prvi, ili među prvima, uskače u vlak prema budućnosti. U 
poslu ne griješi. jer ga plaćeni znalci upozoravaju na stranputice. On ima dobrih ideja, relativ- 
no lako pronalazi kaprlai, kupuje potrebita znanja i sve to pretvara u novac. Dakako, i vi mo- 
žete odabrat prvi, drugi ili možda i neki lreći - srednji poduzelnički put. No, uvijek imajle na 
umu da je lržište objektivan i nemilosrdan sudac vašim poduzetničkim ambicijama (neovisno 
o lomu tržite li robu il usluge). pa valja uvijek biti pripravan za obranu od mogućih iznenađe- 
nja. Ako sami ne znate odgovorili lomu zahtjevu, odnosno ako se ne znate sami branili, pro- 
nađite i platile dobre odvjelnike. 


Od ideje do komercijalizacije. Kada u poduzetničkoj mašli domislite ili složite neku vama 
simpatičnu ideju, nemojle se odmah njome oduševiti. Takva je ideja već vjerojatno smišljena, 
čak i ostvarena u profilabilnijoj inačici nego što bi to mogla bili vaša. Možda za isli novac mo- 
žete pronači još puno boljih ideja, samo ne znate gdje ih tražili ili vam one nisu pale na pa- 
met. Postoje i druge mogućnosti! Naime, od trenutka kada se zaljubite u neku poduzetničku 
ideju pa do trenuika njezine komercijalizacije, odnosno do Irenuika kada ćete vaš proizvod, 
robu ili uslugu iznijeti na tržište, valja proći jako Imovil put. 


Na tomu putu stoji mnoštvo zapreka i vrebaju mnoge zamke. Ne znati za njih, ne vidjeli ih ili 
ih namjerno zaobilazili, znači griješiti. Zbog loga, na slici II-1 (predočenoj na sljedećoj strani- 
ci) predočio sam lijek realizacije poduzelničke ideje koja zomo pokazuje svu složenost podu- 
zelničkoga puta, počevši od izbora ideje do njezine konačne realizacije — komercijalizacije. 
Na vama je odlučili se hoćete li sve lo obavljati u vlastitoj režiji, ii pak zatražili pomoć kompe- 
teninih stručnjaka. Obujam i vrsnoća na slici naznačenih aktivnosti ponajviše ovisi o: 


karakteristikama proizvoda, robe ili usluge, 
specifičnostima njihova tržišta, 

veličini i značenju poduzelničkoga pothvata, te 
drugim tržišnim odrednicama odabrane ideje. 


a1 


itih menadžera inih zaposlenika; 


+ istražiti moguće izvore ke 
+ istražili temeljne nabavne marketinško 
materijalnih inputa, njihovo skladištenje. 
Stožel istraživani uržišta prikupljaju podaci na 
id što rekoh, istraživanjem se tree o Tana 
Stožerna tržišna Pano mačje za donošenje marketinških odluke a. vozi 6 segmena. 
lju kojih se slaže moZa i m potrošačkih skupina, nedvitanjem prodaje, osmišijavanjem pro. 
his i identifikacijom pot na upi da razvojem o si neno 
mao ojona pro iti abavnim i prodajnim kanal lima, fizičkom distribuci. 
Kose a Tobe odrednica inputa i oulputa svakoga konkretna Pond 
Mčkoga pothvata. Istraživanje tržišta primarno om! 


1. Tko su potencijalni potrošači proizvode. robe ili usluga? 
2. Kolika će bil potražnja i kakva je struktura potrošača? 

3. Kakva je konkurencija na Uržištu? 

4. Kakva je razvijenost distribucijskih kanala? \ 

5. Kako komunicirati s ciljnim tržišnim segmentima (potrošačima)? 
6. Kakavje uljecaj okoline na cijna tržišta? 14. 


nači, istraživanjem tržišta juzetnici saznaju relativno pouzdane odgovore na niz složer- 
ih koti pitanja a Paočenih na slici 1I-1 te ako kanile donijeti kvalitetnu (tržišno ute- 
meljenu) odluku o realizaciji nekoga (proizvodnoga. trgovačkoga, uslužnoga ili mješovita) 
pothvata, neizostavno biste morali "odgovoriti na pitanja i potpitanje laksativno navedena u 
donjemu prikazu (zbog plasličnosti, trgovina je izdvojena iz uslužnih djelatnosti. U zabludi su 
Svi oni koji misle da ima mnogo pitanja i da se zahtijeva previše na prvi pogled nevažnih in 
formacija. No, kako je riječ o tržišnim aspektima poduzetnišiva, ne bi valjalo olako prelazili 
preko ovakvih zahljeva. Riječ je. zapravo. o Složernim pitanjima za sudbinu svakoga pode 
zetničkoga pothvala, a pouzdane odgovore na njih možete pronaći samo na tržištu, među 
potencijalnim potrošačima svojih proizvoda, robe il usluga 


Prikaz +12: Tržišna pitanja i aktivnosti Koje prethode pothvatu 


Pitanje 1: Što proizvoditi, čime trgovali, što usluživati? 


Aktivnosti: Identifirati relevantne tržišne činitelje uljecaja te osmisliti - odredili proizvod- 
ni program, prodaji i uslužni asoriman, posebice sa stajališta odrednica polražnje na + 
linomu tržištu, a u kontekstu odgovora na sva dolje predočena pitanja. 

Belu me 
Pitanje 2: Za koga proizvodit, komu prodavati, koga usluživati? 
Aktivnosti Ioenticrat cijne tržišne segmente ili skupine potrošača - kupaca (sa slajaiš“ 
e kir pa alor 
količinu proizvoda, robe ili usluga. rednica) kojima ćete izgledno moći prodavali dostalnu 
Pitanje 3: Koliko proizvoditi, koliko prodavali, koliko usluživati? 


Aktivnosti: Identificirati objektivno mogući tržišni udjel na ciljnomu tržištu s: 


relevantnih odrednica platno i a stajališta s“ 
me, mjesto, cijene i slično). moguće potražnje (Iražene količine, kvaliteta, obilježja. vis“ 
jena 4: Kada (i do kada) proizvodili, kada trgovati, kada usluživati? 

ivnosti: Identifcirati optimalno vrij san: “ 
odrednica potražnje u sklopu Užišnogs udjela oaska pothvata sa stajališta svih istraženih 


njegova trajanja — kontinuirane jela ciljnoga segmenta te procijeniti mogući 
eksploatacije. proci 


(nastavak prikaza na zjedaćoj sraničl 
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Praćenjem i istraživanjem tržišta prikupljaju se relevantni podaci koji, uz različit stupanj pou- 
zdanosti (ovisno o kvaliteti i obuhvatu istraživačkoga procesa), mogu manje ili više une“ 
tirati ili demantirati početnu odluku O realizaciji neke poduzetničke ideje. Ne ulazeći u objaš- 
njavanje složenih postupaka i mnoštva aktivnosti koje Pretpostavlja istraživački proces, po- 
lrebo je UpožeNi da po istraživanja tržišta inpula i outputa (posebice kada je iječ o 
postupku empirijskoga istraživanja za prikupljanje primarnih i ili pro- 
daje) sastoji od četrnaest karakterističnih faza, ito JA Polak a Ka nabave 1 pro 


. Definiranje poslovnoga — marketinškoga problema. 
Postavljanje istraživačkih ciljeva. 

Sastavljanje istraživačkoga projekta. 

Identifikacija izvora podataka. 

Određivanje vrste istraživanja. 

Izbor metode prikupljanja podataka. 

. Sastavljanje obrazaca za prikupljanje podataka. 

. Identifikacija ciljne populacije. 

. Određivanje i izbor uzorka ispitanika. 
10.Prikupljanje podataka — terenski rad. 
11.Sređivanje i obrada prikupljenih podataka. 
12,Raščlamba prikupljenih podataka. 

13. Pisanje izvješća o obavljenome istraživanju. 
14.Praćenje primjene rezultata istraživanja. 


vosonnaonN= 


Predinvesticijska istraživanja outputa. Kao što je iz gore predočene slike II-1 razvidno, 
predinveslicijska istraživanja outputa poduzetničkoga polhvata pretpostavljaju odgovore na 
pitanja o tomu što (za koga), koliko i kada proizvodili, tržli ili usluživati. U sklopu toga valja 
obaviti čitav niz za sudbu svakoga projekta osobilo značajnih tržišnih istraživanja i aktiv- 
nosti, od kojih neizostavno ssličem sljedeće: 


+ Istražiti fizionomiju povrošačke potrebe koja se kani zadovoljavati; 

+ Identificirati ciljna užišta, odnosno potrošačke skupine ili segmente; 
+ Oblikovali proizvod ili uslugu sukladno istraženoj fizionomiji potre! 
+ Istražiti odnos ponude i potražnje te njihov uljecaj na cijene; 

+ Anticipirati sve relevantne odrednice buduće potražnje; 


Predvidjeti mogućnosti vlastita tržišnoga udjela; 

Osmislili odgovarajuće strategije konkurencijske utakmice; 

Osmislili primjerenu poliliku cijena i jamstva s time u svezi; 

Istražiti mogućnosti glede kanala i metoda prodaje; 

Osmislili temeljne prodajne marketinško-distribucijske odrednice (prijevoz 
gotovih proizvoda, njihovo pakiranje, skladištenje, politike zaliha i slično). 


Predinvesticijska istraživanja inputa. Ova istraživanja, praklički, omogućavaju odgovore 
na sva pitanja iz područja nebavnih poduzetničkih dilema te mnoštva tehničko-tehnoloških 
aspekata projekta, odnosno na pitanja gdje, kako i s čime proizvodili, tit ili usluživati. U 
sklopu toga valja obaviti čitav niz značajnih tržišnih istraživanja i aktivnosti koje poduzetnici 

slo zanemaruju, a osobito su značajni za sudbinu svakoga projekta, od kojih neizostavno: 
ističem sljedeće: 


istražiti i odrediti makrolokaciju i mikrolokaciju projekta: 

Izabrati tehnološko rješenje i kapacitet projekta; ma 
Istražiti mogućnosti nabave tomu primjerene opreme, dijelova, sirovina, 
materijala, energenata, robe i inih potrebilih materijalnih inputa: 

* istražiti raspoloživost kanala nabave i mogućnosli glede izbora dobavljača: 
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hoćete gra: s 50-al itih zaposlenika, ali u oba primjera, zaci, 
i neki proi i k potrebitih zaposlenika, al era, 
te gradili neki proizvodni pogon S AE danih i 


ti vašu prvotnu nakanu. Minimarket n 
Plodina Po aan ma jena) Solpuno zadovoljena. Također, proizvodni pogc 
asortimana, količina, 
ćete graditi ako prelhodno m 
Kako ćete odredili kapacitet svoga p 
znate koliko ćele proizvoda, robe ili rasku 
biti profitabilan, ako ne saznale pokojim 

ili usluge na ciljnomu tržištu i slično? 


: i Pi mogu dati stručni poznavatelj; 

jovoriti na takva pitanja, odgovore vam mo i Vateljii 
Mops hre boo vam (ako to zatražite) predložiti i moguće alternativne odluke i prati 
ist Kk a0. Ako vam oni kažu da odustanete Od svoje nakane, po 


Ipunoga uvođenja u pos: u dustan skane 
Sikaleih tragajte za osim idejama. Dakle, Kolan lone? apma) Ka 
i irati s nekim tko poznaje izvoda, i koji će 
Padma oo notnih ambicija. Odbacite sve subjektivne procjene o tržišnim per. 
formansama svoga pothvata, jer vas one mogu odvesti na pogrešan put. Ako je posrijedi ma. 
la tvrtka (mali proizvodni pogon, obrtnička radionica, trgovačka prodavaonica, Servisna rad. 
nja i slično), tržište nije potrebito istraživati složenim znanstvenim metodama i u osobito Širo- 
kim zahvatima, ali valja učiniti što kvalitetniju tržišnu procjenu i tražiti različita stručna mišlje- 
nja znalaca. Neovisno 0 različitim teorijskim prijedlozima i praktičnim rješenjima, držim da bi 
dio o tržišnim podacima u svakomu projektu valjalo izložiti prema naznakama iz prikaza ll-13. 


Prikaz ll-13: Sadržaj poglavlja tržišnih podataka projekta 
PROJEKCIJA CILJNIH TRŽIŠTA 


Prvi 
Drugi dio PROJEKCIJA KONKURENCIJE 
Treći dio PROJEKCIJA TRŽIŠNOGA UD. 
Četvrti dio PROJEKCIJA CIJENA__ _ 
Peti dio PROJEKCIJA TRŽIŠNE EKSPANZIJE 

Šesti dio PROJEKCIJA PRODAJE | PRIHODA 


Sedmi dio_PROJEKCIJA NABAVNIH TRŽIŠTA 


2.6.1. Projekcija ciljnih tržišta 


Ova projekcija pretpostavlja idenlifikaciju tuzemnih i in Vi ili njihovi! 

poduzelničkoga pothvata te tržišnu argumentaciju takvoga izbora. Informacije predočene u 
zomi djelu temelje se na opsežnim predinveslicijskim istraživanjima potreba te istraživanju 
pot + Slede odgovora na pitanja o tomu tko predstevija tržište, što se na tržištu kupuje. 


zašto se na tržištu kupuje, iko sudjeluje u kupnji, je . 
told vola jel je “"Kupnj, kako se na tržištu kupuje, kada se na Ižišlu 


tuda Oondaa čke potrebe na polpuno nov ili pak krah 
robe kd usluge te vremena, proslora, dni ji Makoto m 
povrat uložena novca i kontinuirano ostvari i ine geta dobih pros. Zo 


jrošačke 


“Otoki jeva aa ini 
Jo] je vrsti potrebe riječ (Primarna, sekundama ili tercijarna)? 
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Pitanje 5: Kako proizvodili, kako trgovati, kako usluživati? 22 na 


identificirati optimalno tehnološko rješenj ji ite sirovi- 
, je, potrebilu opremu, potrebite sirovi- 

ne. materijal, energente, potrebite zaposlenike i ine inj i 

bite za njegovu kontinuiranu eksploataciju. PeP Pore nikoga polnala pole: 

Pitanje 6: Gdje proizvoditi, gdje trgovati, gdje usluživati? s 

Aktivnosti: Identificirati optimalnu makrolokaciju i mikrolokaciji jali il 
Identificirati op makroj ciju pothvata sa stajališta svih 

relevantnih činitelja koji utječu na njihov izbor, odnosno u ke 

Fedra polavjane plana U kontekstu odgovora na sva pret 

Pitanje 7: Po kojim cijenama plasirali proizvode, prodavali roba i ržiti usluge? 

Aktivno: Identificirati sve relevantne cjenovne odrednice moguće potražnje; osmislili st- 

rategiju, politiku i metodologiju prodajnih cijena proizvoda, robe ili usluga na cljnomu tik. 

lu te anticipirati moguće promjene s time u svezi. 

Kojim kanalima distribuirati proizvode, robu ili usluge? 


Aktivnosti: Osmi: iti strategiju i identificirati optimalne putove prodaje, odnosno plasmana 
i fizičke distribucije proizvoda, robe ili usluga, sukladno odrednicama potražnje, ustaljenoj 
praksi te raspoloživim distribucijskim mogućnostima na ciljnomu tržištu. 
Pitanje 9: Kako komunicirati s tržištem i javnošću? | 

Aktivnosti: Na temelju identificiranih stvarnih tržišno-komunikacijskih potreba polhvata, 
osmisliti strategiju komuniciranja s javnošću i potencijalnim potrošačima proizvoda, robe ili 

usluga te sačiniti tomu sukladan - optimalan splel temeljnih i graničnih promidžbenih aktiv- 
_nosti (promidžbeni program). 

Pitanje 10: Kada, kako i zašto mijenjati asortiman proizvoda, robe ili usluga? 

Aktivnosti: Anticipirati vrijeme i uzroke mogućih poremećaja potražnje, odnosno obujma 
prodaje tijekom eksploalacije polhvata te anticipirali potrebu i osmisliti načine manjih ili ve- 
ćih promjena, inoviranja ili samo modificiranja proizvodnoga programa, odnosno prodajno- 
ga ili uslužnoga asortimana. 

je 11: Gdje (od koga. kada 

Aktivnosti: Identiticirati moguće izvore, sukcesiju — intervale i kanale nabave opreme, si- 
rovina, materijala, trgovačke robe, kadrova, kapitala i inih inputa potrebilih za kontinuirano 
odvijanje procesa proizvodnje, trgovanja ili usluživanja te osmisliti kriterije izbora dobavlja 
ča za svaki od potrebitih inpula, i to sa stajališta potrebilih količina, željene vrsnoće, roko- 
Va i načina isporuke, cijena, uvjeta i načina plaćanja, ovisnih troškova i inih kriterija izbora. 


Moja iskusiva svjedoče da najveći broj potencijalnih poduzelnika ustukne pred ovoliko zaht- 
jeva glede tržišnih aspekata projekta. Neki poslušaju savjete i brzo nauče kako ih apsolvirali, 
a neki krenu nasumce i najčešće pogriješe. Zato je bitno znali da su dubina i obuhvat tržišnih 
istraživanja različiti za pojedine projekte i pojedina poduzetnička područja. Primjerice, ako 
imate vlastiti proslor od 50 ili 100 metara četvomih u nekoj gradskoj stambenoj četvrti, za 
ijedan dana istraživanja možete s visokim stupnjem pouzdanosli odredili čime bi se u tomu 
prostoru valjalo bavili i zarađivali za život. 


S druge strane, pak, nije isključeno da pogodite i gađajući puškom bez nišana, ali je to uvijek 
rizična odluka. Kada je, pak, riječ o ozbiljnijim projeklima, nemojte zaboraviti da nitko neće 
ulagati novac u vaš polhvat ako u projeklu ne nađe pouzdane odgovore (informacije) o st 
mim mogućnostima plasmana dotičnoga proizvoda, robe ili usluge na ciljnim tržištima ili cilj 
nim potrošačkim segmenlima. Svi interesenti hoće znati što, koliko, kada, gdje i kako ćete 
proizvodili, ili ili usluživati, kakve su i kolike vaše konkurencijske prednosti i pogodnosti te 
koliko je sve to tržišno ulemeljeno, pa samim time i za njihova eventualna ulaganja zanimlji- 
vo, odnosno profitabilno. 


Dakle, svaki pothvat ne zal isti obujam i kvalitetu predinveslicijskih tržišnih istraživanja. 
Naime, nije ito kada kanite otvorili minimarket u vlaslilomu ili unajmljenu prostoru ili kada 
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OPASKA: Najprije odgovorite na gore predočena pitanja (s prethodne stranice), polom 
kušajle popuniti dolje predočenu tablicu 1-1. zatim dobro proučite opasku ikog 
tabliće to nastavite čitati tekst o projekciji tržišnoga udjela. 


Tablica 141: Projekcija (ocjena) konkurencijskih prednosti 


Popis konkurenata uključenih u komparaciju 
(u posebnu prilogu za svakoga dati traženi opis) 
jedište i slično (u prilogu opisati sva područja uključena u komparaciju s nji 
_B pisati sva područja uključena u komparaciju s 
(€. Naziv, sjedište i slično (u prilogu opisati sva područja uključena u komparaciju s 
D. Naziv, sjedište i slično (u prilogu opisati sva područja uključena u komparaciju s njime) | 
E. Naziv. sjedište i slično (u prilogu opisati sva područja uključena u komparaciju s njime) | 
Ocjena konkurencijskih prednosti 


Područja komparacije D Domaći i uvozi i konkurenti 


broj (prednosti i slabosti) Bi M D. 
T 


1._[ Asortiman proizvoda, robe, usluga _ 


A. Naziv. šji 
B. Naziv, sjedište i slično (u prilogu oj 


UKUPNA OCJENA KOMPARACIJE da 


OPASKA: U je ije u koj 
juda kuku a a S oemu ste boli od pojedinoga konkurenta u odgovara 
3 Patehnjčko ste približno podjednaki stavite O (nišlicu) a 


što se simbolički označi 
i označi zate i 
ručjima uključenim u komparacju Shine Pojedinoga konkurenta u različitim pod: 
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. 


Kakva je povijesnost (vrijeme nastanka i razvoj) polrebe? 

Kolika je vjerojatnost (izvjesnost događanja) potrebe? 

Kolika je jasnoća (transparentnosi, vidljivost) potrebe? 

Kolika je prešnost (hilnost zadovoljavanja) potrebe? 

Kolika je intenzivnost (jakosi, silina) potrebe? 

Kolika je frekventnost (učestalost ponavljanja) potrebe? 

Kolika je kontinuiranost (neprekidno vrijeme trajanja) potrebe? 

Koji su stožemi psihološki mehanizmi (mnijenje, motivi, stavovi, htijenja i sl.) 
koji pokreću osjećaj potrebe kod najvećega broja potencijalnih polrošača? 
Na koji se način trenutačno (ne)zadovoljava dotična potreba (promatrano 

sa stajališta svih odrednica potražnje)? 

Uz koje bi se pretpostavke (količina, vrsnoća, obilježja, vrijeme, prostor, 
cijene i slično) dotična potreba mogla transformirati u dostatan stupanj. 
realne potražnje za vašim proizvodom, robom ili uslugom? 

U čemu se sastoje tržišne prednosti (glede potrošačkih preferencija) vašega 
proizvoda, robe ili usluge (ili načina njihova trženja) koje vi držite svojom 
poduzetničkom šansom (sa stajališta svih relevantnih odrednica potražnje)? 
Tko su (ili bi potencijalno mogli biti) potrošači proizvoda, robe ili usluge (prema 
spolu, dobi, zanimanju, visini dohotka, mjestu stanova: im zemljopisno- 
lokacijskim, demografskim, društveno-statusnim, ekonomskim, psihografskim 
i biheviorističkim odrednicama)? 


Što će potrošači pretežito preferirati prigodom kupnje vašega proizvoda, robe 
ili usluge (vrsnoću, funkcionalnost, lakoću uporabe, dostupnost, dizajn, cijenu, 
jamstva, mogućnost servisiranja i slično)? 

U kojemu će stupnju vaš proizvod. roba ili usluga biti sukladni istraženim 
odrednicama potražnje i kupovnim preferencijama identificiranih (ciljnih) 
skupina potrošača? | slično. 


2.6.2. Projekcija konkurencije 


U sklopu tržišnih istraživanja posebnu pozornost valja posveliti raščlambi domaće i inozemne 
konkurencije, odnosno ocjeni (projekciji) vaših konkurencijskih prednosti te odgovoriti na pita« 
nja o obujmu tržišnoga udjela domaćih i inozemnih konkurenata na vama ciljnomu (tuzemno- 
mu i/li inozemnome) tržištu. Za taj dio, dakako, morate umanjiti ukupno procijenjenu polraž- 
nju i saznati koliki je vaš mogući tržišni udjel. Prvotno odgovorite na donja predočana pitanja, 
jer ćete na temelju lih odgovora, ako vam lo bude moguće (a jako je poželjno), sačinili - is- 
puniti dolje predočenu tablicu projekcije (ocjene) konkurencijskih prednosli vašega pothvata, 


odnosno proizvoda, robe ili usluge na ciljnomu tržištu. 


e 


o» 


. Tko su vaši konkurenti (nazivi - imena) glede domaće proizvodnje, trženja ili 


usluživanja na vama ciljnomu tržištu? 


. Tko su vaši konkurenti (nazivi — imena) glede uvoza proizvoda, robe ili usluga 


i njihova plasmana na vama ciljnomu Iržištu? 

iki je tržišni udjel pojedinih konkurenata (iz domaće ponude i iz uvoza) na 
vama ciljnomu tržištu? 
Koje su konkurencijske prednosli vašega proizvoda, robe ili usluge u odnosu 
na domaće i strane konkurente (domaće uvoznik ili strane izvoznike) na vama 
ciljnomu tržištu? 
Koje su konkurencijske slabosti vašega proizvoda, robe ili usluge u odnosu na 
domaće i strane konkurente? 
Kakve su nakane domaćih i stranih konkurenata na vama ciljnomu tržištu tijekom 
promatranih godina eksploatacije projekta i kako ćete im parirati? 
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2.6.3. Projekcija tržišnoga udjela 


Kada saznate nešto više 0 fizionomiji potrošačke potrebe, potencij i i 

S o . ro , ijalnim potrošačima, tržiš- 
nim prednostima vašega proizvoda, robe ili usluge te o vašim konkurentima, opazit ćete da 
još uvijek ne znate sve glede donošenja odluke o realizaciji svoje ideje. Zapravo, znadete 
jako malo, ukoliko ne saznale kolika će bili stvama potražnja za vašim proizvodom, , robom ili 
uslugom na ciljnomu tržištu, odnosno koliki će bii vaš objektivno mogući tržišni udjel ili ržiše 


no sudjelovanje u ukupnoj potražnji na ciljnomu tržištu. Opelova: lj i is- 
traživanje tržišta te pokušati odgovorili i na pitanja o m2 0, Pomoč veka povelje 


. Koliki postotak potencijalnih potrošača iz identificiranih tržišnih segmenata 
(iz ukupnoga potrošačkoga potencijala) hoće ili može (odnosno, bi htjelo ili 
bi moglo) postati stvarnim kupcima vašega proizvoda, robe ili usluge (riječ 
je o dinamičkoj identifikaciji moguće platno sposobne potražnje)? 

Tko su vaši konkurenti (domaći i inozemni) i koliko je njihovo sudjelovanje 
u zadovoljavanju plalno sposobne polražnje na ciljnomu tržištu? 

Kolika može iša ukupna zastupljenost (vaš udjel) na ciljnomu tržištu 

(pozitivna razlika između ukupnoga potrošačkoga potencijala i tržišnoga 

udjela konkurenata)? 

4. Postoje li (koliko, gdje i kada) mogućnosli izvoza vašega proizvoda, robe 

ili usluge ili pak ulaska u nove tuzemne tržišne segmente? 


5. Kakve sui kolike moguće promjene tržišnih okolnosti tjekom promatranih 
godina eksploatacijskoga vijeka vašega projekta? | tako dalje! 
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o 


Sukladno tomu, valja što pouzdanije odgovoriti i na sljedeća pitanja glede ponude i potražnje 
proizvoda, robe ili usiuge na ciljnomu tržištu: 


1. Kolika je sadašnja ukupna moguća potražnja (količina, vrijeme, prostor) 
proizvoda, robe ili sluge na hrvatskomu (ili vama ciljnome) tržištu? 


. Kolike su sadašnje ukupne mogućnosti izvoza (količina, vrijeme, prostor) 
proizvođa, robe ili usluge? 
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o 


Kako će se kretati ukupna moguća potražnja (domaća i izvoz) proizvoda, 
robe ili usluge tijekom promatranih godina eksploatacije projekta? 

Kolika je sadašnja ukupna ponuda (količina, vrijeme. prostor) proizvoda, 
robe ili usluge na hrvatskomu (ili ciljnomu) tržištu? 

Koliko se od sadašnje ukupne polražnje pretpostavljenih proizvoda, robe 

ili uslugama (na hrvatskomu ili nama ciljnomu tržištu) zadovoljava iz uvoza? 
Kako će se kretati ukupna ponuda (domaća i iz uvoza) proizvoda, robe ili 
usluge tijekom promatranih godina eksploatacije projekta? 


= 


s 


Odgovori na pitanja iz predočena prikaza omogućavaju vam izračunati razliku (dakako, ona 
mora biti pozilivna) između ukupno moguće polražnje prema količinama, vremenu i prostoru 
(na domaćemu il vama ciljnomu tržištu, uvećane za mogućnost izvoza) s jedne slrane te 
Ukupne ponude prema količinama, vremenu i prostoru (iz domaće proizvodnje i uvoza) s dru: 
90 Strane. Ta pozilivna razlika između ukupne ponude i ukupne potražnje predstavlja realne 
mogućnosti vašega tržišnoga udjela, odnosno mogućnosti plasmana vašega proizvoda, robe 
ii usluge na hrvatskomu (ili vama ciljnim) tuzemnim ili inozemnim tržištima. 


2.6.4. Projekcija cijena 


U sklopu tržišnih predinvesticijskih istraživanja u svezi cijena proizvoda, robe ili usluga što su 
predn tom So Paiičkoga rojekla, valja odgovorili na mnoštvo pitanja te odgovore predo- 
čiti u ovomu dijelu projekta, i to: 
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. Koji sve eksterni čimbenici (koliko i kako) ulječu na formiranje cijena_ 

: neših proizvoda, robe ili usluga na nama ciljnomu tržištu (konkurencija, 
makroekonomska politika, životni standard potrošača, dohodovna i 
cjenovna i elastičnost potražnje, važeća zakoni - legislativa i slično); 

. U kojemu su stupnju (ili će: eventualno biti) cijene naših proizvoda, 

Ž robe usluga u domeni državne konirole i regulative te kakav se 

trend s time u svezi može u budućnosli očekivati; 

Kakva je stabilnost cijena u gospodarskoj oblasti, grani, djelatnosti ili 

branši kojoj pripadaju naši proizvodi, roba ili usluge i kakav se Irend 

s time u svezi može u budućnosti očekivali: 

Kakve su (kako su se krelale i kako će se kretali) cijene konkurencijskih 

proizvoda, robe ili usluga na cijnomu tržištu te možemo li se mi upustiti 

u cjenovnu konkurencijsku utakmicu; 

5. Kakve su buduće nakane naših konkurenata glede cijena njihovih, a nama 

konkurencijskih proizvoda, robe ili usluga na ciljnomu tržištu i hoćemo li im 

moći učinkovito parirati; 

Kakve su (kako su se kretale i kako će se kretati) cijene našim proizvodima, 

robi ili uslugama komplementarnih, supstitutivnih ili pak surogatnih proizvoda, 

robe ili usluga na ciljnomu tržištu i hoćemo li im moći parirali? | slično. 


e 


» 


o 


2.6.5. Projekcija tržišne ekspanzije 


Glede projekcije tržišnoga udjela, predinvesticijska tržišna istraživanja ne smiju se zaustavii 
na statičkim odgovorima, odnosno informacijama o zatečenomu stanju na ciljnomu tržištu na- 
šega proizvoda, robe ili usluge, pa valja priskrbiti i informacije o budućim tržišnim kretanjima 
(trendovima) tijekom promatranih godina eksplostacijskoga razdoblja poduzelničkoga poih- 
vata te to predočiti u ovomu dijelu projekta. Takve tržišne projekcije obično se sačinjavaju za 
razdoblje od tri do pel godina eksploatacijskoga vijeka projekta, a banke često insisliraju na 
projekcijama za dulje vremensko razdoblje, odnosno za onoliki broj godina koliki je rok vra- 
čanja kredita, uključujući i vrijeme počeka. 


Kada je riječ o velikim i osobito značajnim projektima, valjalo bi obavili još detaljnije istraživa- 
nje i raščlambu tuzemnih i inozemnih ciljnih tržišta glede sadašnjih i očekivanih odnosa po- 
nude i polražnje, nazočne i potencijalno moguće tuzemne i inozemne konkurencije te maksi- 
malno objektivizirati mogućnosti tržišnoga sudjelovanja projekta na tuzemnim i inozemnim 
tima, odnosno tržišnim segmentima. Pri lomu, čak ni mali poduzetnici ne smiju zanema- 
činjenicu da njihovi konkurenti nisu samo one tvrtke koje proizvode, prodaju ili trže iste ii 
jako slične proizvode, robu li usluge. Vaši su konkurenti, zapravo, svi oni koji različitim stvar 
ma ili načinima zadovoljavaju istu potrošačku polrebu koju i vi stavljate u fokus vaših podu- 
zelničkih aklivnosti. Zato, ne zaboravite na segmentiranje tržišta, istražite tuzemnu i inozem- 
nu ponudu i polražnju inoviranih, modificiranih, supstitutivnih, surogatnih i inih proizvoda. ro- 
be ili usluga, istražite sve aspekte cjenovne elastičnosti te uljecaj ponude i potražnje komple- 
mentamih proizvoda, robe ili usluga na vašim ciljnim tržištima itd. 


2.6.6. Projekcija prodaje i prihoda 
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i jstribucije i skladištenja, kao osobilo značajne posloy. 
Ovom vila proda poslove Fake si nabavrih zadaća i ciljeva, a im isu vezani 
ne segmente za djelovomo ZV lanoga odvijanja procesa proizvodnje, Lgovenia li usluživa. 
za potrebu osiguravanja a luka iz područja nabave svih materijalnih i inih inputa potrebi; 
nja. Prigodom donošenje oo o janje (tunkcioniranje) Konkrelnoga poci zelničkoga poly. 
za nesmetano i koninuavo ia, govanja ili usluživanja. svaki poduzetnik Mora računaj s 
nel i, 
TE roizvoditi? 


2. Jeli učinkovilije nabavu org: ase 
(Pretpostavimo odgovor: preko posrednika!) 

3. Kako se ponašali glede dubine i 
potrebitih inputa? : : . 

4. Na temelju kojih kriterija izabrati posrednike — dobavljače? novoj su 
kriteriji, pojedinačno ili u kombinaciji: količina, vrsnoća, troškovi, a . 
cijene i uvjeti plaćanja, način i rokovi isporuke, jamsiva, popusti i sl no). 


Odgovori na gornja pitanja - dileme ponajviše ovise 0: 


+ uporabnim svojstvima inputa koji je predmetom nabave, 

+ specifičnostima tržišta dotičnoga inputa, 

+ dostatnosti, dostupnosti i kvaliteti raspoloživih nabavnih kanala, te 
+ uobičajenoj praksi distribucije dotičnoga inputa. 


Većinu odgovora u svezi s nabavom potrebilih inputa dobivamo istraživanjem nabavnoga t- 
žišta, što se u praksi poduzelničkoga projekliranja često zanemaruje, posebice u primjerima 
tzv. neproizvodnoga poduzetništva. Istraživanje nabavnoga tržišta pruža nam pouzdane od- 
govore na pitanja o tomu gdje, zašto, kako, kada i slično nabavljali opremu, sirovine, doknad- 
ne dijelove, energente, novac, radnu snagu i druge inpute potrebite za otpočinjanje i kontinu- 
irano funkcioniranje poduzelničkoga pothvata tijekom promatranih godina njegove eksploala- 
cije. Zato, u ovomu dijelu projekla valja priopćiti stožerne informacije glede (altemativnih) 
mogućnosti nabave pojedinih inputa i upozoriti na eventualne rizike s lime u svezi. 


Dakako, i u narednim dijelovima projekta valja predočiti tržišne informacije koje se odnose na 
pojedine od navedenih inputa. Inače, kako biste bolje razumjeli sve što je u ovomu poglavlju 
napisano o tržišnim aspeklima poduzetničkih projekata, držim osobito potrebitim upulili vas 
na tekst u dijelu o marketingu, jer je istraživanje tržišta samo jedna od njegovih funkcija. U 
oni poglavlju (koje je i posebno poglavlje projekta) valjat će posebno eksplicirali 

žišne aspekte vašega Polhvata, odnosno predočiti informacije o marketinškim aspeklima 
poem rabe uska. Psbiu određivanja njihovih cijena, njihovoj prodaji i distribuciji le 
ejrjetika ja s tržištem, odnosno o promidžbi vaše tvrtke, proizvoda, 1 


2.7. TEHNIČKO-TEHNOLOŠKI OPIS PROJEKTA 


UZ informacije iz 
posebice kada je 


još 4 (za 4 naredne godine), pa njihove posljednje kolone unijeti u konačnu tabli jekcij 

prihoda za prvih pet godina eksploatacije projekta. Dakako, prioženu je tablicu madoča i dj 
kčije strukturirati, posebice kada prodaju želimo iskazivati po pojedinim tržištima (primjerice, 
domaća prodaja i izvoz), po nekim obilježjima ciljnih skupina potrošača (primjerice, prema 
spolu, dobi, zanimanju i slično), prema pojedinim prodajnim kanalima (izravna prodaja, 

daja preko velelrgovine, maloprodaje, agenata i slično). Md. 


Tablica lI-2: Projekcija prodaje i prihoda od prodaje 


Red. [ = Naziv proizvoda, robe, uslug: : 
broj prava koji alimentiraju prihode Količina 
1. [Proizvodi ukupno 


Jedini 
Pdona | UKUPNO 


1. [Prava ukupno 
7. |Pravo: 
8. [Pravo: 


UKUPNI PRIHOD OD PRODAJE U RAZDOBLJU X (I+ll+lll+IV) 


2.6.7. Projekcija nabavnih tržišta 


Ekonomska znanost poučava da je, uz proizvodnju i prodaju, nabava jedna od ključnih fun- 
kcija proizvodne tvrtke, posebice ako znademo da se sve eventualne uštede i zarade u pro- 
izvodnji ili prodaji mogu dobrano poništili neučinkovitostima u procesu nabave stalnih sred- 
slava, materijalnih inputa, kadrova, novca, znanja, (ne)materijalnih usluga i slično. U proiz 
vodnoj tvriki nabava se bavi kupnjom opreme, sirovina, materijala, doknadnih dijelova, ener- 
genata i drugih malerijalnih inputa potrebitih za kontinuirano i nesmetano odvijanje proizvo- 
dnoga procesa. U trgovačkoj ivriki nabava osigurava dostatne količine, vrsnoću i asortiman 
robe, sukladno zahtjevima polražnje. odnosno prodaje. U različitim uslužnim djelatnostima 
nabava se bavi opskrbom uslužnoga procesa svim polrebilim materijalom za nesmetano od- 
vijanje proizvodnje usluga (usluživanje). U širemu smislu, a u kontekstu poduzetničkoga pro- 
nabavljanja stalnih sredstava i materijalnih inputa, u nabavu spada i nabavlja- 
pitala, licencija, znanja, nematerijalnih usluga i sl puta, potrebilih za ko- 
nje proizvodne, trgovačke, uslužne ili neke druge djelatnosti buduće tvrtke. 


U područje nabavne polilike, pak, spada rješavanje problema u svezi oblika i pulova nabave, 
uvjeta i načina plaćanja, uvjeta i načina dopreme, kvantitalivne i kvalitativne kontrole, oplima- 
lizacije zaliha i slično. Proces se odvija tako da najprije valja utvrditi nabavne polrebe (sa sta- 
jališta zahijeva proizvodnje, trgovanja, usluživanja itd.), zatim istražili nabavno tržište (u smi- 
slu identifikacije potencijalnih dobavljača), planirati nabavu (u smislu određivanja vrsta, količi- 
na, vrsnoće, rokova i slično), prikupili i obraditi ponude, pregovarali s dobavljačima, zaključiti 
kupoprodajne ugovore, evidentirali, analizirati i kontrolirati cjelokupan proces nabavljanja itd. 
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prije konačne odluke o njegovoj realizaciji svaki bi 
vorili na sljedeća pitanja: : 17% Pogučelnik prvol 


+ Koje tehnološko rješenje omogućuje najučinkovitiju proizvodnji 
izvođa ili usluge, odnosno trenje odabrane robe. gade njihovih tema soje a 
svezi s relevaninim odrednicama njihove potražnje? Mai 
+ Kakve su mogućnosti angažiranja dostalnoga broja i vrsnoće zaposlenika iti 
opsluživanje doličnoga tehnološkoga rješenja — opreme? posl polrebitih za 
* Koji kapacitet osigurava optimalnost (najučinkovitiji odnos količine, vremena i troškova) 
sa stajališta tehnološkoga optimuma i pretpostavijenih mogućnosti plasmana vašega — 
odabrana proizvoda, lrženja robe ili prodaje vaše usluge? 
Može li se oprema za takvo tehnološko rješenje i kapacitet nabaviti ili proizvesti u Hrvate 
skoj ili se mora uvozili lije, pak, moguća kombinacija domaćih i uvoznih sklopova? 
Zahtijeva li projekt novu ili pak može poslužili i rabljena oprema, treba li ona biti kapital- 
no-intenzivna ili radno-intenzivna te odgovara li više specijalizirana ili je moguće rabili 
neku od inačica Izv. univerzalne tehnologije - opreme? 
Koji argumenti (dostupnost, vrsnoća, cijene, rokovi, trajnost, proizvodnost, jamstva, ser- 
visi, doknadni dijelovi i slično) govore u prilog neke od predočenih mogućnosti? 

U kojoj mjeri odabrana oprema zahtijeva posebne mjere zašlite pri radu i mjere zaštite 

od zagađivanja okoliša, kakve su mogućnosti zašlite te daje li vam isporučitelj valjana 

jamstva s time u svezi? 

Zahtijeva li odetrena oprema domaće ili uvozne sirovine i materijal, je li moguća kombi- 

nacija domaćih i uvoznih inputa te koji argumenti govore u prilog neke od predočenih 

mogućnosti? 

Koja vrsta (oblik, veličina, malerijal izrade i slično) građevinskih objekata odgovara odab- 

ranoj opremi, kapacitetu i organizaciji proizvodnoga, trgovačkoga ili uslužnoga procesa? 

Kako rasporedili opremu u građevinskim prostorima na mikrolokaciji, tako da to omogu- 

ćuje učinkovito odvijanje proizvodnoga, trgovačkoga ili uslužnoga procesa rada? 

Koji su optimalni normalivi utroška rada, sirovina, materijala, energije i drugih inputa, po 

jedinici proizvoda, robe ili usluge za odabrano tehnološko rješenje — opremu i pretposla- 

vijeni kapacitet? 

Koje su to optimalne sukcesije nabave (vremenski i količinski) pojedinih materijalnih i 

inih inputa za nesmetano odvijanje procesa proizvodnje, trgovanja ili usluživanja? 

+ Koje je potrebito vrijeme (ukupno i po pojedinim fazama) da bi se izgradile sve tehničko- 
tehnološke komponente projekta te pustile u proizvodnju, trgovanje ili usluživanje, i to na 
razini pretpostavljenoga kapaciteta? ' 

+ Jesu li svi građevinski i tehnološki projekti priređeni na način koji onemogućava pojavu 
tzv. izmjena projekata ili nepredviđenih radova? A š 

+ Jeste li se primjereno zaštitili glede vrsnoće i rokova izvedbe svih tehničko-tehnoloških 
komponenata projekta? , M val 

“Koje su (i kolike) ukupne konkurencijske prednosli vašega projekla sa stajališta odabra- 
nih tehničko-tehnoloških rješenja? I tako dalje! 

Opetovano, u ovomu dijelu projekta interesenlima valja ponudili sve informacije glede lokaci- 
je. kapaciteta, Potrebiloga root. opreme i drugih stalnih sredstava, zatim svih materijalnih 
inputa i potrebilih zaposlenika. Osobilu pozomost valja obratiti na mjere zaštite na radu i eko- 
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+ Ekstemi efekti projekla (stupanj ovisnosti 
vanjskim pozitivnim i negativnim ekonom: 


Projekta 0 njegovim mogućim 
skim i neekonomskim učincima). 


vih proizvoda. Različite smještajne gostin: 
kacijama (glede prirodnih ljepota, klimatskih uvjeta, kultumo-povijesni ja i 

3 : , povijesnih sad 
nazočnost potrebite prometne, komunalne i druge infrastrukture. Si iuoačka odo mat 
penji projekti zahijevaju veća ili manja urbana središta pretpostavljene slrukure pučan 
siva (makrolokacija) te mjesta veće koncentracije ili ij ijalnih kupaca, 
ešl nužač Premoina, ije ili frekvencije potencijalnih ku; , nazoč- 


Također, tvornice se oružja, sireljiva i eksploziva grade na sigurnosno zaštićenim lokacijama 
(glede sigurnosti građana i zašlite u slučaju agresije). Tvornicu trikotaže (kao i slične radno- 
intenzivne proizvodne pogone) valja gradili na makrolokacijama s nazočnosti većega broja 
nezaposlene ženske (ili potrebite) radne snage. Dječji vrlć ili jaslice otvorit ćete u dostatno 
velikim i izrazilje mladenačkim urbanim ili ruralnim središtima (makrolokacija), i lo na mjesti- 
ma (mikrolokacijama) koja u neposrednomu gravitirajućemu području imaju dostatan broj i 
strukturu potencijalnih klijenata (muške i ženske djece predškolske dobi). Servise kućanskih 
strojeva i aparata (ili određene marke aulomobila) nećete otvarali u naseljima gdje (i pored 
doslatnoga broja kućanstava) nema dostatan broj onih koji posjeduju kućanske aparate ili 
strojeve (ili pak automobile) koje biste vi u svomu servisu održavali ili popravljali. 


Nadalje, razičile obrazovne projekte (srednje, više i visoke škole te fakultete) nećete realizi- 
rati ako u njihovu gravitirajućemu području (makrolokacije i mikrolokacije) nema dostatan broj 
potencijalnih pristupnika (učenika i studenata), ili pak ako je potražnja za obrazovnim usluga- 
ma već kvalitetno zadovoljena. Prodavaonicu ribe i ribljih prerađevina, ili pak prodavaonicu 
mesa domaćih kopitara i njihovih prerađevina (kao i još čitav niz takvih specijaliziranih proda- 
vaonica) nemojte otvarali tamo gdje pučanstvo nema tradiciju konzumiranja ribe ili konjskoga 
mesa te njihovih prerađevina. Dakle, valja zaključili kako svaki poduzetnički pothvat (bio on 
proizvodni, Irgovački, uslužni ili neka mjesavina) ima svoje specifičnosti glede izbora makro- 
lokacije i mikrotokacije. 


Kao odrednice makrolokacije najčešće se uzimaju regije, klimalska područja, vrsnoća lla, ur- 
bano ili ruralno područje (sa zahljevima glede poželjnoga broja kućanstava, slambenih obje- 
kata, žitelja, odnosno potencijalnih kupaca - potrošača na tomu području i slično), blizina na- 
bavnoga ili prodajnoga tržišta i slično. Za označavanje mikrolokacije obično se korisli opis 
užega dijela (mjesta) makrolokacijskoga područja (sa zahljevima u svezi nazočnosti nužnih 
prometnih, komunalnih i poslovnih infrastrukturnih uvjeta za područje djelatnosti pojedinoga 
projekta), pedološki sastav lla, broj i slruklura pučansiva na gravilirajućemu području, stalna 
konceniracija ili povremena frekvencija polencijalnih kupaca — potrošača u neposrednoj blizi- 
ni, podnošljiva nazočnost ili potrebita izočnost konkurencijskih ili komplementarnih sadržaj 
slično. S tehničko-tehnološkoga stajališta, a u sklopu proizvodnoga menadžmenta, lokacijska 
se problematika izučava s nekoliko karakterističnih aspekata, i o: 


* Izbor makrolokacije (šire područje smještaja projekta); ' 

* Izbor mikrolokacije (uže područje - mjesto smještaja projekta); 

* Određivanje mjesta neposredna smještaja projekta (primjerice, 
pogona radionice, prodavaonice, uslužnoga punkta i slično); te 
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ite mje i iša. Na kraju ovoga dijela va. 
iIno potrebite mjere zaštite okoli ju i a 
a rao a nno ove M ornirakoga plana aktivizacije. Dakle, poslove tehničko-tehn 
joškoga opisa svakoga projekta valjalo bi strukturirati prema odrednicama (dijelovima) pr edo. 
čenim u prikazu Il-14. 


Prikaz ll-14: Sadržaj poglavlja tehničko-tehnotoškoga opisa projekta 


PROJEKCIJA LOKACIJE (makroloka: croloka: ska 


Drugi dio PROJEKCIJA TEHNOLOGIJE. : pan 
Treći dio PROJEKCIJA KAPACITETA : = 

Četvrti dio PROJEKCIJA STALNIH SREDSTAVA (prostor, oprema i slično) 

Peti dio PROJEKCIJA MATERIJALNIH INPUTA (sirovine, materijal, roba i sličnoj 
Šesti dio PROJEKCIJA (novih) ZAPOSLENIKA (neposrednih izvršitelja) 

Sedmi dio PROJEKCIJA ZAŠTITNIH MJERA (mjere ekološke i zaštite pri radu) 
Osmi dio PROJEKCIJA AKTIVIZACIJSKOGA RAZDOBLJA - RAZDOBLJA IZVEDBE 


2.7.1. Projekcija lokacije 


Lokacija je uže (mikrolokacija) ili šire (makrolokacija) zemljovidno, klimatsko, pedološko, a 
bano, tržišno ili neko drugo područje na koje se smještaju (lociraju) poslovni objekti, odnosno 
temeljna djelatnost nekoga polhvata. Lokacija svakoga projekta može se promatrali s čisto 
ekonomskoga aspekta, s čisto tehničko-tehnološkoga aspekta te sa stajališta koje Uključuje 
oba lokacijska aspekta, odnosno promalranje lokacije s tehno-ekonomskoga stajališta. Poje- 
dnostavijeno, ekonomski aspekti lokacije uključuju njezinu raščlambu sa stajališta širega | 
užega smještaja projekta u odnosu na nabavna i prodajna tržišta, a tehničko-tehnološki as- 
pekli uključuju njezinu raščlambu sa stajališta smještaja i rasporeda pojedinih komponenata 
Proizvodnoga, trgovačkoga ili uslužnoga procesa u sklopu odabrane mikrolokacije. 


izo vasa tičke AAE 
Karakorisike Pakao oloračkoga ili uslužnoga procesa 
e a aa 
ionak eat (r SUStoća i struktura te socijalna 
raba ko prncje mean ovisnosti lokacije Projekta 
. sno ajs poslana (stupanj ovisnosti Projekta o broju 
ratnoj ton mj oka oak 
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Prijevozni troške dl 9 
. Pb izg Pih povošaint mora grala blizinu nabavnih i prodajnih tržišta te 
lokacije te Odvoz gotovih proizvoda do prodajnih uši Đ. Sirovina s nabavnih tržišta do 
Energenti (poduzetni i ima li na i iš 
2 ea Parna Mora znali ima li na izabranoj lokaciji dostatnih količina i kvalitet. 
značajni čimbenici izbora sas in, Vode slično [o hoće fiih bii i u budućnosti, jer su to 
, posebice u slučajevima kada su to ključni proizvodni inputi); 


| 
H 
H 
š 
s 
H 
ž 
HI 
3 


2.7.2. Projekcija tehnologije 


Tehnologija bi se najjednostavnije mogla definirati 
aplikacijom načina prerade prirodnih dobara (sirovina, 


iška rješenja pretočena u različite inačice konkretnih sklo; strojeva, trojenj: 
ih tehnoloških sastavnica, na prakličnoj se razini obično naziva opremom Kaaa aa 
tehnološka razmišljanja uključe i nužni ekonomski aspekti, onda je riječ o naslojanjima da se 
proizvedu različiti proizvodi ili usluge koji će zadovoljili neke ljudske potrebe, sukladno rele. 
vaninim odrednicama njihove potražnje, i to uz najmanje troškove. Inače, prigodom projekci. 
je tehnologije, poduzetnicima na raspolaganju obično sloje dvije karakteristične inačice: 


1. Radno-intenzivne tehnologije (tehnološko rješenje ili oprema koja 
za proizvodnju učinaka koristi više ljudskoga nego slrojna rada); te 


2. Kapitalno-intenzivne tehnologije (lehnološko rješenje ili oprema 
koja za proizvodnju učinaka koristi malu količinu ljudskoga rada). 


Trend se kreće ka sefisliciranim tehnologijama i sve većemu uklanjanju ljudskoga rada iz 
procesa proizvodnje. gs se u suvremenim procesima sve više preferiraju tehnologije uteme- 
ljene na spoznajama iz područja automatizacije i robolizacije. Automalizacija je iz grčkoga 
jezika (automatos = koji se događa sam od sebe) izvedena istoznačnica za poslupak lehno- 
loškoga osmišljavanja proizvodnih ili uslužnih operacija koji omogućava da se dijelovi 
lokupni proces odvija prema načelu samoregulacije, uz pokrelačku i kontrolnu ulogu čovjeka. 
U automaliziranoj proizvodnji, trgovanju ili usluživanju radne i kontrolne operacije izvode ra- 
čunalno programirani mehanički, hidraulični, pneumatski, kemijski, električni i elektronički te 
drugi agensi, sklopovi i uređaji. Visok i sofisliciran stupanj automalizacije, s gotovo reducira- 
nom pokretačkom i kontrolnom ulogom čovjeka nazivamo i robolizacijom.. 


Promatrano s makrogospodarskoga stajališta. uz problem tehnologije veže se i pojam tehno- 
loškoga razvoja. Riječ je o svojevrsnoj inačici za suvremeni razvoj znanosti i kontinuiran pro- 
ces njezine tehnološke primjenjivosli u svim područjima ljudskoga življenja. Tehnološki razvi- 
tak mijenja način i kvalitetu života, omogućava više slobodna vremena, veći životni standard, 
brzo svladavanje vremena i prostora, nove materijale, aulomalizaciju i robotizaciju rada i me- 
ntalnih procesa, proširenje i poboljšanje osjela, brže dijagnosliciranje i liječenje bolesti i slič- 
no. Tehnološki razvitak poduzelnika ljera na stalnu zamjenu dotrajalih i zastarjelih strojeva i 
materijala te na primjenu novih tehnoloških procesa, metoda i načina rada. 


Kada je riječ o tehni iji u kontekstu poduzetničkoga projekla, poduzetnici, na temelju istra- 
žene potrošačke poveke i projekcije tržišnoga udjela, zapravo moraju odlučivati o tzv. proiz 
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. Određivanje radnih mjesta (potrebitoga broja izvštala) unutar 
neposredna smještaja tehnoloških sastavnica projekla. 


ito ji imljiva situaciji iređenomu mjestu, već posjeduje vlastiti pro. 
dod zanima slvaja koda aore pa valja odabrati biznis primjeren veličini, 
ke i moto akadskim i drugim odrednicama loga prostora ili ona zatvo primje. 
e koi području maloga poduzetništva i najčešći) preporučio bih obvezalni konzalting 
ma nlacina Specijalisima za pojedina područja zu orka Oni će 
n iti ili tirati vašu prvotnu nakanu, oc Inosr i vas na podu. 
VEimeko Koje ko para regizrati u dotičnomu prostoru ili na raspoloživu vlastilomu 
zemlišu. inače "origodom odlučivanja o lokaciji pothvata, poduzetnici bi morali promisliti i 
odgovoriti na sljedeća pilanja: 
ištena željena proizvodna, trgovačka 


+ Jeli na planiranoj mikrolokacii oR obit lokacijska dopusnica? 


ili uslužna djelatnost, odnosno može : gd 
Podliježe li vaš projekt nekim (i kojim) zakonskim ograničenjima glede 
zaštite okoliša? E, 

Koliki su troškovi građevinske dopusnice: ini troškovi s lime u svezi 
(troškovi poreza, doprinosa, komunalija i no)? 

Koliki su troškovi priključenja na vodu, struju, kanalizacij 
telekomunikacije i slično na pretpostavljenoj mikrolokacij : 
+ Koliki su prijevozni i ini ovisni troškovi distribucije proizvoda iti sluga 

s pretpostavljene mikrolokacije do prodajnoga tržišta - kupaca? 

Koliki su prijevozni i ini ovisni troškovi nabave sirovina, materijala iinih 
materijalnih inputa od dobavljača do pretposlavljene mikrolokacije?. 

Hoće li se za dotični projekl angažirati domicilno pučanstvo (iz neposredne 
blizine mikrolokacije) ili pak djelatnici iz udaljenijih dijelova makrolokacije? 


Kakva je porezna polilika jedinice lokalne samouprave na području koje 
se nalazi pretpostavljena mikrolokacija projekta? 1 slično. 


prometnice, 


S time u svezi, u poduzetničkomu projeklu lokacijske aspekte valia predočiti na način koji či- 
tateljima omogućava dostatan broj kvalitetnih informacija (opisa, nacrta, karata, planova, ski- 
ca slično) u svezi svih relevaninih aspekata makrolokacije i mikrolokacije. Predočenim infor- 
macijama (podacima) valja argumentirati projicirani izbor lokacije poslovnih i/ili proizvodnih 
objekata vašega polhvala, sa slajališta svih stožernih makrolokacijskih i mikrolokacijskih čim- 
benika (nejovisnosti. To se u prvomu redu odnosi na nabavno-tržišne i prodajno-tržišne loka- 
cijske preferencije, odnosno pogodnosti izbora lokacije sa stajališta tržišnih aspekata nabave 
potrebitih inputa te prodaje vaših proizvoda, robe ili usluga, zatim na pogodnosti lokacije gle- 
de prometne, komunalne, poslovne i druge infrastrukture i slično. 


Sukladno tomu, izbor lokacije za konkretan poduzetnički projekt, valja analizirati u kontekstu 


niza čimbenika koji utječu na izbor lokacije svakoga proi u 
mamara kol doči na je ij coga proizvodnoga, trgovačkoga, uslužnoga ili 


+ Razvojno-socijalni čimbenici (jako često di 
porezne olakšice, gradnja infrastrukture i 


duzetnici moraju vodili računa); područjima visoke nezaposlenosti, o čemu po- 


miš prosa za odala Prvolno mora odrediti veličinu i kvalitetu potrebiloga Ze- 
ni pogon, za skladišle, za ureda 1 pomčna vro 28 parkiralište i prilaz, za proizvo“, 
razvo, te se sukladno lomu i ponašali prigodom izvana Ko oreanei u onak] mogući 
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je kapaciteta determinirana stupnjem tehničko-tehnološi jedi 

i . Š Mura upnje li ke resa 

bp provode trženja ili usluživanja, a s čisto ekonomskoga Stajališta Grnja određen e 
saa prike penji robe ili usluga, Slupnjem organiziranosti proizvodnoga i radnoga 

u en sinko seke pede atas njem zaposlenosti, odnosno iskorištavanje kapa- 

Son 6 Čelni rate kopači KI S tehno-ekonomskoga stajališta, uglavnom se go- 


+ Maksimalni kapacitet: Maksimalni 


+ Radni kapacitet: Radni je kapacitet onaj što ga u određenomu vre i 
a R el on remenu i uz odi 
uvjete stvarno postižemo, a odraz je djelovanja svih limitirajućih čimbenika, pa Vod aba 
panj njihova saniranja omogućava njegovo približavanje oplimalnomu kapacitetu. 
+ Minimalni kapacitet: S ekonomskoga stajališta, minimalni je onaj j ji ji 
malni k S ns : j stupanj kapaciteta koj 
nam još uvijek omogućava pozilivne financijske rezultate (pod uvjetom dao Svi učinci 
prodaju i naplate). s tehnološkoga aspekta, pak, to je najniži stupanj intenzivnosti rada 
instalirane opreme (izražen u jedinicama učinaka po jedinici vremena). 
Optimalni kapacitet: Optimalni kapacitet predstavlja takvu kombinaciju proizvodnih čim- 
benika, odnosno takav stupanj iskorištavanja kapaciteta koji omogućava postizanje mak- 
simalnih učinaka (glede količina i vrsnoće), uz najniže troškove po jedinici proizvoda, ro- 
be ili usluge. 


Maksimalni i optimalni kapacitet praktički je osobito teško poslizati i tijekom duljega vremena 
održavati, jer u procesu proizvodnje, trženja ili usluživanja imamo znatne vremenske gubitke 
te djelovanje niza ograničavajućih, dolje predočenih čimbenika. Međutim, i uz pretpostavku 
izostanka ograničavajućih čimbenika, primjerice, s ekonomskoga stajališta, postavlja se pita. 
nje oportuniteta maksimalnoga iskorištavanja kapaciteta, jer on zacijelo rezultira najvećom 
količinom proizvoda, ali istodobno uvjetuje znatno povećanje troškova po jedinici u odnosu 
na neki niži stupanj proizvodnje. Također, u praksi je osobito teško dulje vrijeme održavati 
optimalno iskorištavanje instalirana (tehnološkoga) kapaciteta zbog čitavoga niza internih i 
eksternih ograničavajućih čimbenika, i lo: 


Poremećaji plasmana proizvoda, robe ili usluga. 

Nedostatnost skladišnoga prostora sirovina (robe) ili proizvoda. 
Povećanje troškova proizvodnje, trženja ili usluživanja. 

Rad u manje od triju osmosatnih smjena. 

Prekidi rada tijekom i između smjena. 

Tekuće i investicijsko održavanje opreme. 

Zastoji u isporukama sirovina i repromaterijala. 

Veći ili manji prekidi u opskrbi strujom. 

Kvarovi opreme, strojeva i instalacija. 

Smanjena radna disciplina (intenzivnost rada). 

Različiti neplanirani izostanci s posla. 

Veće i iznenadne fluktuacije zaposlenika. . 
Proizvodnja, trženje ili usluživanje škarteproizvoda, robe ili usluga. 
Eventualni naknadni popravci temeljem reklamacija kupaca. 
Neorganiziranost proizvodnoga i radnoga procesa. , 
Pojava uskih gra u proizvodnji, irženju ili usluživanju i slično. 


: : ji i , mea a sučelja“ 
Određivanje kapaciteta u projektu zauzima osobito značajno mjesto, jer predstavlja sučelj 
vanje tehnoloških 1 tžišnih mogućnosli. S jedne slrane, imamo tehnološke izazove optimalna 
kapaciteta, a s druge strane, pak, lržišne mogućnosti plasmana proizvoda, robe ili usluga ko- 
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pa meme nae eda ion 
vodnoj razini opreme, odnosno o njezinoj mogućnosti da u jedinici vremena proizvede manje 
ii Više proizvoda, s manjim ili većim brojem radnika te uz manju ili ai potrošnju sirovina, 
materijala, energije i drugih proizvodnih troškova. Glede toga, poduzetnik u projeklu mora 
obvezatno predočili hoće li i zašto nabaviti - koristili: 


+ Suvremena ili manje suvremena tehnološka rješenja; 

* Novoproizvedenu ili već rabljenu opremu; 

+ Specijalizirana ili univerzalna tehnološka rješenja; 

* Domaće ili uvozne strojeve; 

+ Radno-intenzivna ili kapitalno-intenzivna rješenja i slično. 


Dakako, kada poduzetnik donese konačne odluke u svezi svih čisto tehnoloških aspekata 
projekta, valja predočiti tehničke i ekonomske argumenle na kojima se takve odluke temelje, 
Sukladno poduzelničkoj djelatnosli, uz sve predočene tehnološke dileme, poduzetnik načel. 
no može izabrati, odnosno mora se odlučiti za: 


4. Proizvodnu tehnologiju (obično više koristi strojni nego ljudski rad, 
za rezultat ima opipljiv fizički proizvod, a karakterizira je izočnost 
potrošača tijekom stvaranja učinaka — proizvoda); ili 

. Uslužnu tehnologiju (obično više koristi ljudski nego strojni rad, 
za rezultat ima (ne)materijalnu uslugu, a uglavnom je karakterizira 
istodobnost stvaranja učinaka - usluga i njihove potrošnje). 
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Polazeći od poduzetničke misije te kratkoročnih ili dugoročnih ciljeva pothvata, neki će se po- 
duzetnik odlučiti za tzv. kapitalno-intenzivnu opremu (skupe i modeme strojeve koje opslužu- 
je mali broj radnika), drugi će za tu istu proizvodnju nabaviti radno-intenzivnu opremu (jeftini 
je i tehnološki manje produktivne strojeve koje opslužuje veći broj radnika), a treći će možda 
izabrati neko srednje rješenje. Ipak, kada je riječ o ovakvim dilemama, poduzetnici bi se mo- 
rali konzultirati s tehnolozima ili strojarima, i to onima koji su specijalizirani za djelatno pod- 
ručje njihova projekta. Naime, stručnjak za tehnologiju tekstila ne može vam pomoći prigo- 
dom odluke o izboru tehnologije - opreme za projekt prerade kamena i obratno. Dakle, pro- 
nađite kompetenina stručnjaka, saslušajte njegov savjet, ali ne propustite prigodu s time u 
svezi konzultirati i svoga savjelnika za financijske i tržišne aspekte projekta. Kada ste donijeli 
konačnu odluku u svezi tehnološkoga rješenja, u ovomu dijelu projekta predočite tehničke i 
ekonomske argumente na kojima se takva odluka temelji. 


2.7.3. Projekcija kapaciteta 


Kapacitet bi se mogao definirali kao mogućnost (sposobnost) nekoga proizvodnoga trgovač 
koga li uslužnoga sustava (lehnološka kombinacija oprema, matetlalih inpula 1 tudskoga 
rada) da u određenomu vremenu proizvede neku količinu određenoga proizvoda, proda neku 
količinu robe ili usluži neku količinu određenih usluga. U teorijskim raspravama obično se go- 
vano sapaclelu proizvodnoga suslava, ali, polazeći od temeljne definicije, a uvažavajući po- 
trebe ove knjige, može se govorili i o kapacitetu nekoga trgovačkoga ili čisto uslužnoga pro- 
aškoaa onice predstavlja njezinu mogućnost da u određenomu 


Glede određivanja kapaciteta u poduzetničkomu projektu pos ično pi 
de odi capacite Projektu ji ično Pr 
lenje: koja  lehnologja Greena razina opreme), u kojemu m kakvom) loi kliko 
zaposl može Jućili proizvodnju željene količine (i roizvoda u 
pretpostavijenomu vremenu (dan, tjedan, mjesec ili godina? U pod Poieak veličina 
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+ inerelevantne informacije gl 
vaša oprema biti domaća ili 
radno-intenzivna ili kapitalno. 
iznajmi 


Osim gore predočenoga, Ovaj dio projekta (ovdje, ili 
trebito je garnirati nacrtima, skicama, katalozima, 


2.7.5. Projekcija materijalnih inputa 


Nabava, osobito nabava materijalnih inpula jedna je od ključnih prometnih (komercijalnih) 
djelatnosti tvrike, posebice ako znademo da se sve eventualne uštede i zarade u proizvodnji, 
trženju ili usluživanju mogu poništili neučinkovitostima u procesu nabave. Pod materijalnim 
inputima ovdje valja razumijevati sva sredstva s vijekom lrajanja kraćim od godine dana, a 
koja su nužna za nesmetano i kontinuirano odvijanje proizvodnoga ili uslužnoga procesa. O 
financijskim aspektima materijalnih inputa projekta, osim u kontekstu projekcije rashoda lije- 
kom promatranih godina eksploatacije projekta, raspravlja se i u kontekstu potrebitih ulaga- 
nja, odnosno dijelu projekta o ulaganju u trajna obrtna sredstva. Dakako, u ulaganja u trajna 
obrtna sredstva, osim materijalnih inputa potrebitih za prvi ciklus proizvodnje, trženja i usluži- 
vanja, spada još niz stavki koje nisu materijalni inputi projekta (primjerice, unaprijed plaćena 

zakupnina, najamnina, koncesnina, plaće i kompenzacije zaposlenika, vanjske materijalne i 

nematerijalne usluge i slično), zapravo svi izdaci koje valja učiniti u razdoblju do prve i dosta- 

tne naplate potraživanja od prodanih proizvoda, robe ili usluga, nakon čega se obrina sreds- 

tva financiraju iz tekućih prihoda i sastavnica su projekcije rashoda. 


Put nekoga materijalnoga inputa (sirovine, materijala, robe i slično) od izvora (proizvođača ili 
dobavljača) do mjesta prerade, dorade, (pre)prodaje ili usluživanja (odnosno do skladišta 
kupca tj. proizvođača, trgovca ili uslužitelja) nazivamo nabavnim kanalom (ili nabavnim pu- 
tom), a taj put može bili dublji (dulji) ili plići (kraći), u zavisnosti od broja posrednika na tomu 


ponajviše ovise o uporabnim svojstvima robe koju nabavljamo, specifičnostima njezina trži- 
Šta, zalim dostatnosti, dostupnosti i kvaliteti raspoloživih nabavnih kanala te o uobičajenoj 
praksi distribucije dotična proizvoda. Inače, dio tehničko-lehnološkoga opisa koji se odnosi 
na potrebite materijalne inpute, a glede ulaganja u Irajna obrina sredstva, morao bi sadrža- 
vati sljedeće informacije: 


* Popis, opis (vrsnoća) i količine potrebilih sirovina za nesmetano i kontinuirano 
funkcioniranje projekta tijekom njegove eksploatacije. 

+ Popis, opis (vrsnoća) i količine potrebita materijala za nesmetano i kontinuirano 
funkcioniranje projekta. j 

* Popis, opis (vrsnoća) i količine potrebitih energenata za nesmetano i kontinuirano 
funkcioniranje projekta. X 

+ Normalivi sirovina, materijala i energenata po jedinici proizvoda, robe ili usluge 
(i) u određenoj vremenskoj jedinici. 
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i ju ponuditi skalu tehnojoz,., 
izvoditi, tržiti ili vati. Dakle. tehnolozi moraju po hnoloških 

je kanimo proizvodili, na S reba spreme za po dne io ie), a korona fed 

mogvinosi m okam preporuksma, nabavnim dno o oksploalaciskoga geg a 

da dlana proizvoda, robe ili usluga Meko lepi M oatno opao hano Projk 

ji ii jeru kapacite! izbor kon J Inače, 
ka ciela aore goškoga aspekla (bez obzira bobo: 2 okitio trgovačko. 
mu. uslužnomu ili mješovitu projektu) morala bi sadržava! 


* Tehničko-ekonomski opis odabrana tehnološkoga nješenja: 
+ Tehnički opis i shematski prikaz tehnološkoga PRGPEE: 
+ Tehnički opis i shematski prikaz radnoga procesa: 

x pora iakrnaji 
Tehnološki kapacitet u jedinicama učinaka po je emer 
Opis tehničko-tehnoloških mogućnosti povećanja kapaciteta; LA 
Ostale informacije u svezi tehničko-tehnoloških aspekata kapaciteta. 


ici vremena; 


2.7.4. Projekcija stalnih sredstava 


ili osnovna sredstva obuhvaćaju svu materijalnu i nematerijalnu imovinu tvrtke s vije. 
Peoljabek duljim od jedne godine. U stalna sredstva ubrajamo različita dugotrajna Prava 
(nematerijalna imovina), zalim zemljište, nasade, osnovno stado, zatvoreni i otvoreni prostor, 
proizvodnu, pomoćnu i drugu opremu te inu materijalnu imovinu trajniju od godine dana. 0 
financijskim aspeklima stalnih sredstava bit će više riječi u poglavlju o financijskim podacima, 
odnosno njegovu dijelu o potrebitim ulaganjima u stalna sredstva. No, polazeći od planirana 
kapaciteta poduzetničkoga pothvata, odnosno projekcije tržišnoga udjela ili plasmana proiz- 


odnosi na projekciju potrebitih stalnih sredstava, obično se predočavaju sljedeće informacije: 


Veličina i tehnički opis (katastarska i lokacijska skica) potrebita (određena) 
zemljišta za sve tehničko-tehnološke sadržaje projekta. 


Popis, veličina i tehnički opis potrebita prostora (građevinskih objekata) za 
sve planirane sadržaje projekta. 


Popis, količina i tehnički opis proizvodne, pomoćne, uredske i druge opreme 
te pribora i alata potrebitih za realizaciju projekta. 

Popis i opis eventualnih potreba nabave (kupnje) domaćih ili inozemnih 
patenata, licencija, znanja i inih dugotrajnih prava. 


Popis, količine i tehnički opis pratećih instalacije lji i 
potebiih za realzaaju pojela ija za zemljište, prostor i opremu 


Načini različiti režimi uporabe zemljišta i 
te eventualne mogućnosti rredakanjake 


E Emu 'preme za potrebe projekla 
li izmjene, prenamjene i slično. m pa 


Opis načina tekućega i investicij ji i 

Za realizaciju podine \nvosicjskoga održavanja prostora i opreme potrebiih 

* Opis mogućnosti rekonstrukciji i ika 
proširenja i preorijaniacije djela ponora i modernizacije opreme zbog moguća 

* Popis i tehnički opis svih potrebilih neki ' 
radova nužnih za realizaciju Pro građevinskih, obrtničkih, montažerskih i inih 


3 
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potrebi ekonomski predviđeni vijek trajanja poje ' 
Se koratnuoleblo za projekciju godišnje poaekuvo trajanja pojedinih stalnih 
abicama rashoda i novčanih tijekova). sio | ostatka vrijednosti što 
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+ Troškovi plaća novih zaposlenika tij Prvoga procesa proizvodi 
. Ma ijekom ji je je 
iti usluživanja, odnosno do trenuika prve i dostatne naplate Poraža od . 
prodaje učinaka (potrebito za projekciju ulaganja u trajna obrtna sredstva); te 
son Ž i Ki 
za kontinuirano funkcioniranje projekta“ o Soči uda nno poreblim 


a pd ta — djelatnosti, im nji ji 
tehničko-tehnološkim odrednicama, odnosno plana smao poslovanja “i 


2.7.7. Zaštitne mjere 


vorimo o pogubnim utjecajima na ljud: 


uporabom pojedinih tehnoloških postupaka. Međutim, suvremena j i 
mjerene načine obrane od ovakvih negativnih učinak: je zaštlo paradu 1 zaš 


U tehničko-tehnološkomu opisu poseban dio valja posvetiti mjerama zašlite pri radu i mjera- 
ma zaštite okoliša, pa ih se mora projektirati s osobitom pomnjom i objektivnošću. Ovaj dio 
projekta, ovisno o odabranoj makrolokaciji i mikrolokacij, projiciranu kapacitetu, karakteris- 
tikama tehnološkoga procesa, odabranu prostoru, opremi, sirovinama, repromaterijalu i ene- 
, neizostavno bi morao sadržavati popis i opis mjera udovoljavanja svim zahtjevima zaš- 
tite zaposlenika pri radu le popis i opis mjera udovoljavanja zaštiti čovjekove okoline. U po- 
duzetničkim projektima uvijek se, manje-više, udovoljavalo prvomu zahtjevu (zaštiti pri radu), 
dok se potonji (zaštita okoliša) dobrano zanemarivao, poglavito zato što to poprilično košta, a 
vjerojatno i zato što smo mislili da će nam priroda sama po sebi vječno osiguravati čisti zrak, 
more, jezera, rijeke, šume i skladan krajobraz, a mi istodobno sami za sebe uživati u blago- 
datima tehničko-tehnološkoga progresa. Ni same banke i drugi financijeri te ini interesenti, 
posebice različita državna tijela koja izdaju dopusnice, prigodom ocjene projekata nisu prida- 
vali dužnu pozornost već akutnoj potrebi strogoga udovoljavanja zahljevima zašlite okoliša. 


Zaštita pri radu. Zašlita pri radu pretpostavlja sustav obvezatnih i normativno sankcioniranih 
mjera i postupaka u cilju zaštite ljudi lijekom rada, s ciljem da se rad učini sigurnim i bezopa- 
snim za život i zdravlje zaposlenika. Razlikujemo opće mjere zaštite pri radu (odnose se na 
sigurnost građevinskih objekata, opreme, strojeva i uređaja, kretanje radnika, buku i vibraci- 
je, zdravstvene i higijenske uvjete, osobna zaštitna sredstva i slično) te posebne mjere zašti- 
te pri radu (odnose se na sigurnost zaposlenika u posebnim radnim uvjetima, kao što su rad 
pod zemljom, rad na velikim visinama, rad na otvorenomu, rad s otrovnim ili zapaljivim sred- 
stvima i slično). Sigurnosni radni problemi uglavnom se manifestiraju na području uže mikro- 
lokacije i na same zaposlenike, i to kroz: 


+ Ozljede i psihička oboljenja zaposlenika uvjetovana nedostalnom zaštitom 
pri radu, uvjetima rada, radnim odnosima slično; te 


+ Fizička i psihička profesionalna oboljenja uvjetovana ekslremnim temperaturama, 
prašinom, bukom, plinovima, kemikalijama, teškim fizičkim radom i slično. 


B. Ekološka zaštita. Ekologija je znanost o odnosu živih organizama prema njihovoj okolini, 
0 njihovu smještaju i aseandu prostoru, odnosno znanost o načinu suživota čovjeka i pri- 
rode. Ekologija je i jedan od bilnih činitelja izbora lokacije biznisa. Budući da svaki pothvat 
mora udovoljili sigumosnim zahljevima, već u samomu poduzelničkomu projektu valja pred- 
vidjeti poduzimanje svih mjera zaštite okoliša, primjerenih tehničko-tehnološkim rješenjima, 
kao šlo je ugradnja zašlilnih uređaja, katalizatora za pročišćavanje ispušnih plinova i slično. 
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jirovi jata i jenata. 
+ Kriteriji izbora dobavljača svih potrebitih sirovina, odd pijani 
ije (prij il jalnil 
. Sredstva oblici fizičke distribucije (prijevoza) nm oka: 
potrebitih za nesmetano i kontinuirano funkcioniranji i 
+ Skladištenje i politika zaliha svih materijalnih inputa potrebilih za nesmetano 
i kontinuirano funkcioniranje projekta. danak 
pei 2 = 
jedinačni i ukupni troškovi sirovina, materijala. energene Bt 
Por adnici učinka (potrebito za projekciju rashoda tijekom promatranih 
godina eksploatacije projekta). gem 
Kreti m mi 
, jedinačni i ukupni lroškovi sirovina, materijala, energenata | m In 
inpa potreblih i nesmetano odvijanje prvoga procesa provode: trženja 
ili usluživanja, odnosno do trenutka prve i dostatne naplate potra: ivanja 
prodaje učinaka (potrebito za projekciju ulaganja u trajna obrtna sredstva). 


ji redočena, u ovomu dijelu projekta valja predočiti i druge informacije u Svezi ma. 
terjalah pola (sirovine, mnalerijal. energenti i slično), primjerice, hoćete li ih Sami proizvoditi, 
hoće li oni bili domaći ili uvozni, od koga i pod kojim uvjetima ćete ih nabavljati i slično. Tako. 
Ger, u dodacima priloženim na kraju projekta predočile cjenike, upite i ponude, (predjugovore 
i drugu prateću dokumentaciju glede projekcije materijalnih inputa vašega projekta. 


2.7.6. Projekcija zaposlenika 


U ovomu dijelu tehničko-tehnološkoga opisa obično se navode podaci o novim stalnim iti ho- 
noramim zaposlenicima polrebilim za kontinuirano odvijanje procesa proizvodnje, trženja ili 
usluživanja (izravno proizvodni, trgovački ili uslužni radnici). Riječ je o svim zaposlenicima 
koji ne rade na upravljačkim i različitim administracijskim poslovima. Detaljniji podaci o poto- 
njima (menadžerima te uredskomu, administracijsko-tehničkomu, pomoćnomu i inomu oso- 
biju, kao i stalnim, sezonskim ili honorarnim zaposlenicima) predočavaju se u dijelu projekta 
o menadžmentu. Stožema su polazišta za projekliranje broja i kvalifikacijske strukture izrav- 
nih proizvodnih, trgovačkih i uslužnih zaposlenika sljedeća: 


Planirani proizvodni, prodajni ili uslužni kapacitet; 
Proizvodna razina instalirane opreme; 
Proizvodni, trgovački ili uslužni normativi rada; 


Godišnji plan prodaje proizvoda, robe ili usluga; te 
Mogućnosti nabave polrebitih zaposlenika. 


Također, u projeklu valja taksativno navesti sljedeće informacije: 


Pojedinačni i skupni normalivi rada po jedinici proizvedenoga ili 

učinka (temeljeni na objektivnim tehničkim, iskustvenim (ia projekojama) 
Broj i kvalifikacijska struktura potrebitih nej izvodni : 
E ij dur posredno proi i 

ili uslužnih radnika sa stajališta (za)danih normativa di projcirana Kapetana 
Prarijtninh sp naka ropoih rgovačkih ili uslužnih radnih mjesta 
pamona edna “a sprema i referencije kandidata, 


Izvori (tržišta) potrebitih neposredno pi 


te uveli pod kojima će se oni moći Sngežiat u prošači i uslužnih radnika 
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'poslenika (potrebito za projekciji 
( jekciju 
Promatranih godina eksploatacije); 
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Pouzdanost izvora (dotoka) potrebita kapitala; 
Evenlualna deprecijacija novca tijekom aklivizacijskoga razdoblja; 
Zastoji u isporukama tehničko-tehnoloških kom : 


3 poema leh \ponenata projekta; 
Izmjena tržišnih uvjeta tijekom aktivizacijskoga razdoblja; ks 


Izmjena ekonomske polilike tijekom aktivizacijskoga razdoblja; 
Zakašnjenja u angažiranju i obuci zaposlenika i slično. : 


Ž ije ne- 
godinama prije ne- 
taksativno navesti 


go o be Mnoge eksploatacije. Zato, u ovomu dijelu projekta valja. 
sve aktivnosti koje se moraju poduzeli lije aklivizacijskoga ra; iti sli 
(shematski ili tablični prikaz) terminskoga plana tih akimost. Dakle, vaj ad o oika 
popis, opis i trajanje svih aktivnosti koje je prijeko potrebito obavili da bi poduzetnički polhvat 
započeo s redovitim funkcioniranjem (od prvih plaćenih konzultacija u svezi s projektom do 
pojave njegovih proizvoda, robe ili usluga na cijnomu tržištu). Produžavanje aklivizacijskoga 
razdoblja u odnosu na normalno, projicirano vrijeme aktiviranja projekta (oplimalno vrijeme 
aktivizacije za danu veličinu i ostale uvjete projekla) u pravilu ima mulliplikacijski negativne 
posljedice na svaki poduzetnički pothvat, a među inima izdvojio sam sljedeće: 


* Potreba pronalaženja dodatnih izvora kapitala; 

* Financijske poteškoće glede dospijeća otplate zajmova; 

* Financijske poteškoće glede dospijeća otplate robnih kredita; 
* Izgubljena dobil za vrijeme produljenja aklivizacije; 

* Neispunjavanje preuzetih obveza prema kupcima; 
Povećanje troškova eksploatacije zakašnjela objekta: 

* Zaslarijevanje ii propadanje nabavljene opreme: 
Propadanje nabavljenih sirovina, materijala i slično. 


Za terminski (dinamički) prikaz aklivizacijskoga razdoblja obično se rabe različite vrste tabli- 
ca, slika, grafikona i drugih sredstava vizualizacije (lablice terminskoga plana, mrežni dija- 
grami i slično). iz kojih se pregledno vidi vremenski lijek i trajanje pojedinih aktivnosti te uku- 
PNo vrijeme aktiviranja. U primjerima s pretežitim financiranjem projekata iz vanjskih — eks- 
ternih izvora (a i inaće), posebice je značajno sačinil i tablični prikaz terminskoga plana ula- 
ganja (odnosno, dinamike konstrukcije financiranja), jer se ukupno polrebila novčana sreds- 
va ne angažiraju islođobno, niti odmah na počelku aklivizacijskoga razdoblja. Teminski je 
plan ulaganja projekcija polrebilih financijskih sredstava u pojedinim fazama aklivizacijskoga 
razdoblja, a sačinjava se tako da se pojedinim planiranim aklivnoslima iz terminskoga plana 

izvedbe pridodaju iznosi novca potrebili za njihovu realizaciju, odnosno iznosi novca nužni za 

plaćanje računa u svezi s označenom aklivnošću. 


Dolje predočena tablica lI-3 (na sljedećoj stranici) poduzetnicima može poslužili kao ogledni 
model za popis (projekciju) svih aktivnosti (poslova) koje valja obavili tjekom razdoblja izved- 
be s njihovim nadnevcima (terminima), odnosno orijentacijskim nadnevcima početka i zavr- 
šelka te s dosta precizno utvrđenim danima trajanja pojedinih aktivnosti (poslova). Kada pre- 
čizirate popis i termine aktivnosli izvedbe, prijeđile na shemaliziranje projekcije lerminskoga 
plana aktivizacije (prikaz Il-15, predočen na 167. stranici), iz koje će se zorno vidjeti vremen- 
ski tijek i trajanje pojedinih aktivnosti, kao i ukupno vrijeme izvedbe. Predočena slika lermins- 
koga plana cjelokupna aktivizacijskoga razdoblja može biti podloga za sastavljanje tablice te- 
rminskoga plana ulaganja, i to tako što ćete u zasjenjena polja upisivali novčane iznose koji 
će vam prema projekciji ulaganja u stalna i trajna obrina sredslva bili potrebili za financijsko 
servisiranje pojedinih aktivnosli iz terminskoga plana aklivizacije. 
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bi i joniranih mjera i postupaka u cilju zg. 

ita j L bvezatnih i normativno sankcioniranih TNE. ik 

dila flaskkja ološa la i faune) od različitih oblika zaga rajaa Ekološka 

nezašlićenost u najboljemu slučaju ekstremno se manifestira na ći ske ponio inu u mik- 

rolokacijskomu okružju zagađivača, a u s pam lje taciju Skoka no Pa nd re 
i fizi ljudi, iš je flore i faune, S pr bali N 

Rao A ie. rt, ekološki se problemi mogu manifestirati kroz nekoji. 


ko pojavnih oblika, i lo: 


. Mehaničko (lizičko) zagađivanje zraka, voda i tla; 
Kemijsko zagađivanje zraka, voda i lla; 

+ Radioaklivno zagađivanje zraka, voda i la; 

+ Termičko zagađivanje zraka i voda: 
+ Biološko zagađivanje zraka, voda i tla; 

« Zvučno zagađivanje okoliša bukom; 

+ Fizičko i estetsko devasliranje prirodnih krajobraza; te 

+ Fizička i estelska devastacija urbanih kulturnih sadržaja. 


U teoriji se često rabi i pojam ekološkoga poduzetništva, kao istoznačnica za poduzetništvo, 
odnosno poduzetničke pothvate utemeljene na načelima održiva razvoja te na ekološkim 
standardima proizvodnje različilih proizvoda (hrane. energenata i slično). Budući su naše 
vode, tlo i zrak još uvijek među najmanje zagađenima u svijetu, mi bismo proizvodnju zdrave 
hrane te proizvodnju energije iz obnovljivih izvora morali staviti u središte naših gospodarskih 
razvojnih strategija. Sukladno tomu, često rabljen pojam poduzetničke ekologije označava 
poduzetničku skrb o očuvanju zdrava okoliša i ekološkoga sustava, spoznaju o ograničenosti 
i iscrpljenosti prirodnih resursa, o ekološkomu zbrinjavanju otpada i istrošenih proizvoda, o 
gradnji sustava za pročišćavanje voda i zbrinjavanje otpada, o kontroli ispusta otrova, o oču- 
vanju poljodjelskoga zemljišta, o ekološki primjerenu smještaju proizvodnih pogona, o proiz 
vodnji ekološki prihvatljivih proizvoda i slično. 


2.7.8. Projekcija aktivizacijskoga razdoblja 


Gospodarska djelatnost. kojoj poduzetnički 
Kvaliteta organizacijskih priprema za 


i pothvat Pripada; 
Početak izvedbe; 
vjeti na makrolokaciji i miki 
iničkoga pothvata; 

jevi (građevinski objekli, oprema i slično); 


infrastruktumi u 
Veličina (kapacitet) poduzet 
* Tehničko-tehnološki zah 


rolokaciji; 
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imati istoznačnica za upra, 
jože uzimati kao isto za upravi 
Promatran s različitih stajališta, mena' ravljačku — koj profe, vješinu 
ki tim str vena kocku unto kaoi Poba drugih prema iz vršenju ode 
o nakešće defi jeravanja ponaša saa his 
a ok naa rk oboa okom 
fenilsja bosbvanj Paru postizanja određenih cijeve, “oslvaruju planirane ciljeve, a: 
Nalog rani Pojedinci radeći u skupinama, efikasno o oekinka iioosad loje 
vanja okoline u kojoj i, Mouginai rivan : 
pahek estkji Pomjenja Kaptke uz efektivnu i efikasnu uporabu ograničenih rest ia 
dea češće govori o pet stožernih funkcija ili područja menadžmenta, i to: 
Inače, u teoriji se m 
ranje luzelničke aktivnosti; ru 

ž Poeialo proizvodnje, trženja ili usluživanja: 

3. Kadroviranje ii upravljanje ljudskim resursima: 

4. Vođenje ili upravljanje poslovanjem tvrtke: le 

5. Kontroliranje izvršenja planiranih aktivnosti. 


2.8.1. Planiranje 


iranje je splet aktivnosti koje se poduzimaju u svrhu definiranja poduzetničke misije, ix 
bora ljeva, kavi određivanja naćina (putova, strategija) za njihovo dostizanje. Dakle, plani- 
ranje je proces donošenja odluka između više allemalivno mogućih akcija za dostizanje pret- 
postavljene misije te njoj sukladnih razvojnih ciljeva tvrtke. Sa stajališta razdoblja za koje se 
sačinjava neki plan, obično govorimo o četiri vrste planova. i to: 


* Dugoročni planovi (tzv. strategijski planovi koji pokrivaju plansko 
razdoblje dulje od pet godina); 

+ Srednjoročni planovi (tzv. taktički - poslovno-politički planovi koji 
pokrivaju plansko razdoblje dulje od jedne, a kraće od pet godina); 

* Kratkoročni planovi (nazivaju ih godišnjim planovima, jer pokrivaju 
razdoblje od jedne poslovne godine); 

Operativni planovi (10 su planovi koji pokrivaju plansko razdoblje 

od jednoga dena, ijedna, mjeseca, tromjesečja i polugodišta). 


Kada je riječ o tipovima i hijerarhiji planova, američki autori Hei ihrich i Harold Kooniz 
(fi.177.51.129-134) klasificiraju ih na svrhe i eve za nio don 1 Barok 


1 ) li misije, ciljeve, strategije, politike, procedure. 
pravila, programe i proračune te la; inkovit iranje ji bi 
pod prog sok moči ižu i osam koraka učinkovita planiranja, koji bi se 
+ Budite svjesni tržišnih šansi! 
* Postavite ciljeve! 
* Razmotrite pretpostavke! 
Identificirajte altemative! 
Usporedite allemative s ciljevima! 
Izaberite altemativu! 
Formulirajte prateće planove! 
* Sačinite proračune! 


Uvažavajući predloženu hijerarhiju planova i 
je hija korake učinkovita planiranja ti z 
olaboracije poduzetničke ideje, za poduzetnički o. Projeki zapo ao srat 
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+ Ne zaboravite uračunati i prethodne, ali n 
Rei jnpaikvagika , ali neplaćene tr i 
toa osnivao poeta oganj a ovaa o s korzaeg, 
. mei maiskoa kraj braetsokrnki projekciju uskladbe ulaganja i izvora, kaoi 
. ' iste u svakomu trenutke Bi 
tatnom količinom novca za pravodobno udovaljevanje financijskim obvezama Nakom. 
tivizacije, odnosno udovoljavanje rokovima plaćanja. mne 


Prikaz 1-15: Projekcija terminskoga plana aktivizacije 


Redni broj Mjeseci aktivizacij: 

aktivnosti 4. 5. 6. zao Er 
Aktivnost _1. = 
|_Aktivnost_2. 


2.8. MENADŽMENT PROJEKTA 
Organizacije je instrument kojim se zaposlenici privode učincima, 
oo 0580 e monedžmonto učini kapital, ivnim. 
(Peter F. Drucker). 


Menadžment je novija pojava u našemu poslovnomu i znanstvenomu miljeu, odnosno u teo- 
ri praksi tranzicijskih emola. Tranzicijske su zemlje, kažu, insuficijenine vrsnim menadže- 
rima, Što je, osobno držim, još jedna od notomih floskula domaćih i stranih, političkih i finan- 


osobno i našu posvemašnju nesposobnost. Osobno 
Gijkih skronika koji na sve načine hoće pokazali našu posvemešnih nesPo šo olome 


tvrdim, što nije teško dokazati, da većina hrvatskih ekonomsk ij ekono- 

Sto posedplomsko sludije iz područja mona rajom Sardana: Modi: 
i magi: jo većina . S sao 

tim, Valja priznali da st naši studeni, za razliku od onih iz razvijenih zemalja, zakinuli za pra- 

klično-vježbovne aspekte edukacije. 
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Tablica ll-3: Popis i trajanje aktivnosti (poslova) izvedbe 


PREDVIĐENE AKTIVNOSTI TIJEKOM 
RAZDOBLJA IZVEDBE 
identificirati vlastite izvore sredstava 
Sačiniti terminski plan aktivizacije 
deniificirati vanjske izvore sredstava 
initi terminski plan sredstava 
Obaviti sve pravno-administracijske poslove 
'Obavili regislraciju tvrike 
izraditi poduzetnički projeki pothvata 
Izraditi građevinsku projektnu dokumentaciju 
9. [Pribavili polrebita dopuštenja, suglasnosti i sl. 
10._| Sačiniti tender i prikupiti ponude izvođača 
11. | Aktivirati izvore sredstava 
12. | izgraditi građevinske objekte 
13._[ Adaptirati i urediti iznajmljene prostore 
14._[Izvesti instalacijske radove u svim prostorima 


Konac 
aktivnosti 


15._[Izvesli obrtničke radove u svim prostorima | 
Nabaviti i monlirati proizvodnu opremu 
li ostalu opremu 


ipreme za početak djelatnosti 
. trženje ili usluživanje 


Kao što rekoh, na temelju terminskoga plana izvedbe, u sklopu financijskih podataka projek- 
ta, valja sačiniti projekciju uskladbe ulaganja i izvora te projekciju terminskoga plana ulaga- 
nja, kako biste uvijek raspolagali s dostatnom količinom novca za pravodobno udovoljavanje 
financijskim obvezama lijekom aklivizacije, odnosno udovoljavanje pretpostavljenim rokovi- 
ma plaćanja. Također, u lehničko-tehnološkomu opisu projekta valja odgovoriti na mnoštvo 
pilanja, pri čemu poduzetnici ne smiju zanemarili ni financijsko-tehnološke aspekte aklivizaci- 
je. predočene u sljedećim preporukama (o tomu ću kasnije potanje govori 


+ Precizno popišite i objektivno procije 


Piozno Popa ile svaku, i najmanju stavku potrebitih ulaganja u 
+ Sačinite konzistentan i 
Pak tender (protokol troškovnika, odnosno uvjeta za izbor izvođača ra- 


Prikupite više ponuda, ali ne zaboravi ijske pogodnosti mora 
ju bl presudne za donošenje konačne odluke: sivo Pogodnosti neke ponude ne mor 
+ S odabranim izvođačem više irajto 

eng de Konlrolirajte stavke troškovnika, kako se kasnije ne bi 


jecaj eventualne inflacije u 


sve moguće okolnosli koje bi mogle izazvat predviđenomu razdoblju izgradnje i 
Precizno definiraj 


li prekoračenj ji 
te klizne skale, obračun rokova: 
izvedbe; 


eventualna prekoračenja rokova i Siluacija, rokove i način plaćanja te penale 2% 
* Objektivno procijenite sve sta đ 

: : ke i neo 

timomu nabavjenu robu, malena! soma ogonja U rajna obrina sredstva, jr U O: 


ji ju. Sukladno prethodno 
S i tvrtci i u okruženju. , pr 
mijenja i prilagođava nastalim promjena naći 6, a najčešće se govori O pet komplemep. 
čenoj klasifikaciji, tema se varira na razli janizacijske strukture, i to: 
tamih područja oblikovanja - projektiranja 0194 e 
pan rajne ili stalne te kratkotrajne ili tekuće imo, 
+: Projektiranje Ini or E poslove u svezi prostora, opreme, sirojeva, gj. 
ne, što prvolno obuhvaća organizačijske ia i organizacije kapitalnih dobara pojavj 
rovina, lokacije i slično, dok se problem izbore bra javjuje 
igodom osnivanja, rekonstrukcije i mi Ko 
Pe prvaka? ivili zajednica skup je ljudi koji svojim radom, utemeljen 
ji je kolektiva: Kolektiv ili zajednit : svoj ljenu 
Projektiranje kol ještit i umije omoću odgovarajućih sredstava izvrša: 
ra ružni rana Ea ora ao kolakiva osjetljiv posao, jer je riječ o jedi, vaju 
i ke, pa je organi jetjiv , jer je jedinomu 
Poakonoma Enel čigsfizacije te se mora organizirati na način koji omogućava pra. 
Vodobno i vrsno obavljanje svih poslova i postavljenih zadataka, uz maksimalnu moliva. 
ciju, zainteresiranost i poštivanje individualnih i kolektivnih interesa; 

GA i JI jivanje ukupna zadatka na pojedine 

ktiranje zadataka: Pretpostavlja raščlanjivanje u! orga. 
Plo oj. zalim raščlanjivanje cjelina na pojedine konkretne zadatke te raščlanji. 
vanje tih zadataka na pojedine izvršitelje, što omogućava da svatko znade svoj posao le 
stupanj odgovornosti za (ne)izvršenje: Brama ' 

j ja slijeda lova: Sve poslove valja obavljati točno određenim redosle. 
da prodam izbora svoga biznisa poduzetnik mora poznavali ili projeklirati optima. 
inu tehnologiju, proces i način rada, mora znati redoslijed obavljanja poslova pa ih sukla. 
dno tomu organizacijski posložiti i obavljati; te 
+ Projektiranje unutarnjih odnosa: To su odnosi između čovjeka i svih ostalih činitelja 

organizacije, pa ih valja organizirali tako da oni osiguravaju nesmetano odvijanje poslo 
vanja, razvoj biznisa te željenu razinu profita, što se postiže uspostavljanjem optimalnih 
veza između vlasničke, poduzetničke, menadžerske, upravljačke, rukovodne i drugih 
funkcija, uz maksimalno korištenje suvremenih informacijskih i komunikacijskih sustava. 


Oblikovanje organizacijskih jedinica jedna je od ključnih faza projektiranja organizacije, odno- 
sno oblikovanja organizacijske strukture. Organizacijska jedinica posebni je dio organizacij 
ske strukture u kojemu se obavlja neka od poslovnih funkcija poduzetnika. Radno je mjeslo 
najniža organizacijska jedinica, a veće ili manje skupine radnih mjesta čine organizacijske 
jedinice koje se obično hijerarhijski nazivaju referadama, odsjecima, odjelima, službama ii 
seklorima. Dakle, ukupni se zadatak tvrtke ostvaruje djelovanjem poslovnih funkcija uslroje- 
nih u veće ili manje te hijerarhijski različito rangirane organizacijske jedinice. Glede oblikova- 
nja organizacijskih jedinica, poduzetnici mogu koristiti načela sličnosti, povezanosti, intenzi+ 
nosli uporabe, posebna interesa, naljecanja, autonomije ili odvajanja, razine koordinacije. ili 
pako neka io kombinaciju primjerenu konkretnoj situaciji. U praksi susrećemo nekoliko 
ističnih i najčešće primjenjivanih ni izacijskih jedini 
Povjeje a sesoko ja i edna oblikovanja organizacijskih jedinica, odnosno 


Divizijska organizaci 
zelnik diversificira 
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gijski plan koji dugoročno definira misij i 5 a. 
poznaje) ciljeve realizacije poduzetničke idea S. '9 poduzetničke aktivnosti, identificira (pre- 


it izanj određuje pravce akcije i alokacij 
njihovo dostizanje, s mnoštvom programski akcije i alokaciju resursa za 
planiranih aktivnosti. Programskih proračuna kao financijskih implikacija u projektu 


2.8.2. Organiziranje 


kao ekonomski pojam, predstavij 


Tri stožerne skupine zadataka: 


1. Projektiranje organizacijske strukture; 
2. Projektiranje upravljačkoga sustava; te 
3. Projektiranje ekonomskih odnosa. 


Devet operativnih zadaća: 


1. Raščlanjivanje ukupna zadatka tvrtke (može se obaviti prema načelima 
izvršenja, objekta, ranga, faza i svrhe); 


. Formiranje radnih mjesta (projektiranje obujma i sadržaja posla, projektiranje 
metoda, sinkronizacije radnih čimbenika i slično); 

. Formiranje organizacijskih jedinica (povezivanje radnih mjesta, formiranje 
organizacijskih razina_ definiranje statusa, nadležnosti i odgovornosti, formiranje 
organizacijskih jedinica 1 slično). 

. Projektiranje odnosa između organizacijskih jedinica (projektiranje odnosa 
u stjecanju prihoda i raspodjeli dobili, odnosa pri ulaganju kapitala, projekliranje 

obračunskoga sustava 1 slično): 

Projektiranje upravljačkoga sustava (projekliranje vlasničkih, menadžmentskih 

ili participacijskih aspekata upravljanja, broja, vrste, nadležnosti i odgovornosti 

organa, upravljačkih odnosa između pojedinih organa i slično); 

6. Projektiranje organizacije kolektiva (projekliranje kolektiva, integracijskih 

čimbenika, radnih uljecaja, zašlite rada, radne sredine i slično); 

, Projektiranje organizacije tijekova (projektiranje lijeka informacija - sastavnica 

informacijskoga sustava. lijeka materijala — organizacije unutarnjega transporta — 

prijevoza i slično); 

Projektiranje prostorne organizacije (projektiranje razmještaja, odnosno 

lokacije pojedinih organizacijskih jedinica i slično); te 

9. Projektiranje organizacijskih sredstava (projekliranje izbora, oblikovanje, 

primjena i ini aspekti glede organizacijskih sredstava). 


9 


o 


rs 


s 


U literaturi često nalazimo i pojam oblikovanja organizacijske strukture koji je, kao što rekoh, 
istoznačnica za projektiranje organizacije, je o modeliranju ili dizajniranju poželjne or- 
ganizacijske strukture. Pretpostavlja splel mjera i aktivnosti u cilju njezina učinkovita osmiš- 
javanja, sukladno stalnomu utjecaju unutarnjih i vanjskih promjena, pa se ona kontinuirano 
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i izrazito inklini tralizaciji kao modelu odlučivanja, 
Maag dna glavni menadžer, odnosno rukovoditelj 
o osteđuju izbor stupnja (dejceniralzacije, kao šlo su troška; 

ivanja, djelatnost, veličina, povijest lvrtke, veličina i Sora aneacijskoga m: 
vrsnoća odlučivanja, im čenosti provođenja strategija i politika tvrtke, stavovi i mnijenje 
dela, zahtjevi glede pobi raspoloživ broj menadžera i njihova želja za neovisnošću, 
Man motode vođenja i kontrole poslovanja | slično. Inače, mali poduzelnici svoje bre 
beki oak način koji omogućava njihovo maksimalno prilagođavanje vejein 
Peajuvovšnoj pear kapaciteta te zatečenim tržišnim uvjetima u ciljnim segmentima, 


S time u svezi, prakna mami 
sebice u siluaciji kada je njiho! ik 
Ipak, mnoštvo je čimbenika koji određuju 


Bi . i ici, koji su istodobno i njihovi rukovodi 
š S alih tvriki poduzetnici, koji su istoc v lej 
tani iju slade bj pode kje mogu Učio radleai krećem 
m Skrsi ;a potvrđuju da se taj raspon u praksi običr 'zmeđu 
ijenu oval ojstsh oijokunsi Sa otana literatura relativno je siromašna radoqi 
Mae podlučja prakličnoga menadžmenta malih tvrtki, posebice u dijelu njihovih > organiza : 
tnici objektvmo priljeni osmišljavati i apicrti ste mc 
omanji oj moli ol. Budući da je svaki poduzetnički projekt unekoliko Specifičan 
gled e navedenih čimbenika uljecaja, predočeni popis izvora (u literaturi) poduzetnicima, ipak, 
može poslužiti barem kao dobra podloga za sagledavanje mogućih oblika učinkovita Organi 
ziranja vaslite tvrtke, a u kontekstu specifičnosti i zadanosti svake pojedine konkretne situa. 
cije i slučaja. 


2.8.3. Upravljanje ljudskim resursima 


Brze odluke o kadrovima vjerojatno će biti pogrešne. poučava nas Peter F, Drucker. Suklad. 
no tomu, problematika kadrova (zaposlenika, djelalnika, radnika i slično) operativno se rješa. 
Va u sklopu kadrovske funkcije, a u teorijskomu se menadžmentu obrađuje kao njegov pose- 
ban dio ili funkcija. Obuhvaća splet planiranih, koordiniranih i kontroliranih aktivnosti usmjere. 
Pih na praklična pitanja upravljanja ljudskim potencijalima. što uključuje: 


* Identifikaciju vizije i misije budućega poslovanja: 

* Ljude koji će voditi razvijali poslovanje u željenu smjeru; 

* Identiikaciju aktualnih i budućih radnih zahijeva; 

* Identifkaciju sadašnjih i budućih kadrovskih potreba: 

* Pribavljanje i zadržavanje najboljih ljudi, sukladno radnim zahtjevima; 
< Najbolje iskorištavanje i primjeren razvoj kadrova: 

* Identifkaciju najboljih njihovo primjereno nagrađivanje; 

+. Osiguranje polrebilih znanja i vještina svih kadrova. 

* Osiguranje motivirajućih radnih uvjeta svih kadrova; 

* Usklađivanje interesa i ciljeva vlasnika, menad; 
+ Uspješno rješavanje sukoba (e upravljanje k 
+ Pomoć zaposlenima prigodom rješavanja osob, 


iv Sa svoju intelektualnu i psihi Km 
usmjere u radna poslignuća i slična. ovomu i psihičku energiju 


: 
H 


oesska ia | Venera radnih mjesta u Organizacijskoj strukturi te održavanju tih mje- 
varivanja planiranih cijeva. Upravjaje mnundiana vijanja poduzetničkih aktivnosti i ost 
praktičnu primjenu) u pet temeljna područja, ito. osursima podrazumijeva proučavanje (i 
A. Planiranje kadrova; 

B. Pribavijanje kadrova; 

C. Razvoja kadrova; 


proizvoda, robe ili usluge, odnosno skupine proizvoda, robe ili ij ji 

vod Do Ni K h ili usluga povezuju se u jedni 
skupinu; grupiranje poslova obavlja se prema vrstama proizvoda, zamjopsnomu području 
ili karakterističnoj skupini kupaca, pa razlikujemo sljedeće inačice: 


. Predmetna divizijska organizacija: Pretpostavlja grupiranje il i 
javanje nižih organizacijskih jedinica prema Pisom Posvanji onosto pena I. 
stama proizvoda, robe ili usluga, pa broj organizacijskih jedinica ovisi o broju srodnih 
proizvoda, robe ili usluga, što omogućava uvid u tržišne zahljeve, jer svaka organiza- 
cijska jedinica odgovara za troškove, prihode i dobit posebne vrste proizvoda, robe ili 
usluga. Primjerena je poduzetnicima koji imaju širok asortiman proizvoda koji se pro- 
izvode na različitim proizvodnim linijama, na različitim tehnologijama - opremi i nami- 
jenjeni su različitim tržištima, odnosno kupcima i potrošačima. 


Teritorijalna divizijska organizacija: Pretpostavlja grupiranje srodnih poslova i us. 
trojavanje nižih organizacijskih jedinica prema karakterisličnim zemljopisnim područji 
ma. Riječ je o organiziranju prema teritorijalnomu načelu, pa se organizacijske jedini- 
ce ustrojavaju prema prostoru, teritoriju, odnosno području djelovanja (primjerice, pro- 
daja za tuzemno i inozemno tržište, ili nabava na području jedne regije, jedne države, 
kontinenta i slično). Primjenjuju je poduzetnici koji djeluju na širemu pi 
što im omogućava lakše prilagođavanje polrebama i zaljevima lokalnih potrošača te 
zakonima i običajima ciljnoga tržišta (najčešće je nalazimo u poljodjelstvu, prometu, 
trgovini, hoteljerstvu i slično). 


Potrošačka divizijska organizacija: Naziva se i organizacijom prema potrošačima, 
a pretposlavija grupiranje srodnih poslova i uslroj nižih organizacijskih jedinica prema 
kategorijama. odnosno skupinama kupaca, odnosno prema tržišnim ili potrošačkim 
segmentima. Obićno se primjenjuje u financijskim institucijama, obrazovnim, zdravst- 


venim i inim ustanovama 1 slično. 


Matrička organizacija: Predstavlja nešlo složeniju dvokriterijsku inačicu oblikovanja organi- 
zacijske strukture. odnosno dvodimenzijsko ujedinjavanje zadataka na istoj razini, s lime 
da se spajati mogu funkcije i predmeti, funkcije i teritoriji te predmeli i teritoriji. Za prvu ina- 
čicu možemo navesti primjer kada je sektor prodaje podijeljen na zasebne organizacijske 
jedinice prodaje kućanskih aparata. bijele tehnike, pokućstva i slično: za drugu, kada je laj 
isti sektor prodaje podijeljen na prodaju za Dalmaciju, Slavoniju, Istru i slično te za treću, 
kada je odjel prodaje pokućsiva podijeljen prema načelu pojedinih prodajnih područja. 


niji model oblikovanja organizacijske slruklure nego 
što ga nalazimo kod matnčke organizacije. a pretpostavlja spajanje najmanje tri dimenzije, 
odnosno Spajanje lunkcije, predmeta i entorija, a može se dodali i četvrta. odnosno proje- 
kina dimenzija. čime se zapravo organizacijska struktura pokušava šlo više prilagoditi slo- 


ženosti okruženja poduzetnika. 


: Pretpostavlja grupiranje srodnih poslova i ustrojavanje nižih organi- 
"acijskih jedinica na lemelju različlih kombinacija dvaju li više kriterija funkcijske, dizi 
Ske, predmetne, teritorijalne i polrošačke organizacije. To je svojevrsna inačica malričke i 


lenzarske organizacij, pri čemu se mogu na različite načine kombinacijski spajali funkci- 


Tenzorska organizacija: To je još slože! 


Mješovita organizacij 


je. predmeti, teritorij, skupine polrošača, projekti i slično. 


EL 


štvena značenja. Međutim, obuka je 
ređenu slruku, za neko konkretno zanimanje ili za s; 


voj pojedinca. inami ni orvać : 
na, nužno je neprekidno obučavali oj pojedinca. Zbog dinamike unutarnjih i vanjskih promje- 


Brze tehnološke promjene (razvoj znanosi i područji ini! ih primje 
ze t romjer voj z ja njezinih tehnoloških 

uvjetuje brzo zastarijevanje postojećih te zahtijeva stalno usvajanje novih nana). > 

Kompleksnost i neizvjesnost okruženja (poslovno, instituciji i 
—ksnosi x n . ijsko le posebice lržiši 

okruženje traži stalno veća i drukčija znanja te stavlja razvoj kadrova u prvi plan); te 

Zahtjevi suvremenoga poslovanja (osim novih znanja, moderno poslovanje traži 

nova znanja i vještine, pa zahljevi rada i poslovanja svakodnevno postaju sve veći). 


Proces profesionalne edukacije kadrova teče od identifikacije polreba, preko planiranja i iz- 
vođenja, pa do kontrole rezultata obuke, a obično za cilj ima razvoj radnih navika i učinkovitih 
metoda rada, stvaranje motivacije i zanimanja zaposlenika za učenjem te razvijanje njihova 
pozitivna stava spram rada i tvrtke. Danas su razvijene različite metode i načini profesionalne 
edukacije zaposlenika, pri čemu se uglavnom govori o edukaciji na poslu i edukaciji izvan po- 
sla (it.35.5tr.227-242). 


D. Upravljanje kompenzacijama. Jedna od skupina aklivnosli iz područja upravljanja ljuds- 
kim resursima, utemeljena na upravljanju performansama, uspješnošću i provedbom, a prak- 
lički se manifestira u strukluri kompenzacija. Inače, u leoriji menadžmenta pod kompenzaci- 
jama se obično razumijeva ukupnost novčanih, robnih ili uslužnih naknada koje zaposlenici 
dobivaju na temelju redovita i inih oblika sudjelovanja u radu. Plaća je temeljni oblik kompen- 
zacije za obavljeni rad, a obuhvaća sve naknade vezane za rezultate tekućega ili minuloga 
rada pojedinca. Morala bi se isplaćivati u novcu, a sadržava temeljnu plaću, stimulativne dije- 
love plaće te dodatke na temeljnu plaću. Plaća je svota novaca koju je poduzetnik obvezan 
isplatiti zaposleniku za obavljeni rad, a zarada je istoznačnica za ukupnu plaću. 


Za razliku od mnoštva neradnih dohodaka, zarada je uvijek dohodak od rada ili zaposlenič- 
koga statusa koja se najčešće isplaćuje u novcu. Ako se rad obavlja za drugoga (poslodava- 
telja). zarada ima oblik nadnice ili plaće, a ako se radi za vlastili račun, zarada je razlika iz- 
među prihoda i troškova. Za polrebe oporezivanja u zaradu su uključene nadnice i plaće, mi- 
rovine, profit od vlastita biznisa, obrta, profesionalnih usluga, ortaštva, partnerstva, autorskih 
prava i slično. Sa stajališta strukture, odnosno činidbi na temelju kojih se isplaćuju, kompen- 
zacije mogu bili: 


* Kompenzacije za obavljeni rad: Obuhvaćaju naknade vezane za rezultate rada pojedi- 
na, radne po i cijeloga kolektiva koje imaju karakter plaća i morale bi se isplaćiva- 
ti u novcu, a sadržavaju temeljne plaće, stimulacijske dijelove plaće te dodatke na teme- 
ljnu plaću; f 
Kompenzacije temeljem pripadnosti: To su kompenzacije ne temelju pripadnosti kole- 
Kivu odnosno temeljem zaposleničkoga stalusa: pojavljuju se u materijalnim, novčanim 
i uslužnim oblicima. a obuhvaćaju različite naknade plaće, dodalke na plaću, otpremni- 
ne, nagrade za godine neprekidna rada, božićnice, uskrsnice, lrinaeste plaće i slično: 


Beneficijske kompenzacije: Dobivaju se u materijalnim, novčanim i uslužnim oblicima, 
a obuhvačaju faze nagrade, novčane pomoći, poklone, beneficije glede socijalne si- 
gurnosti i zdravlja, slobodna vremena i slično koje poduzetnik daje zasluženim zaposle- 
nicima u cilju povećanja njihova primanja te poticanja osjećaja većega značenja: 
Bonifikacijske kompenzacije: Različili izravni ili neizravni kompenzacijski poticaji u 
liku Sudjelovanja U financijskim dobicima uvjetovanih izravnim uštedama, smanjenjem 
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: : ba uzimati u obzir interese posloprimatelja, Poslodava. 
nim navadama i cijevima, pri amo akvnosi planiranja ljudskih polencijala kvant. 
se društva U | kadrova koji obuhvaća predviđanje kadrovskih po. 
ju u planu ihova pribavljanja, a sastavni mu je 


in segment potreba i načina pri. 


ji ije dvije li lina Sun Tzu je rekao da kada imaš sreg. 

Pa ora no dosje 8 Dali odgo Soodaća suradnike ib ćeš od sreća Za rzlu od 
$ ima oskudna vremena od prije dvije tisuće godina, u izvori pore. 
bih kadrova Katmo izdašni pa valja skrbiti o pravomu izboru. Konačnu odluku o zapošija. 
Sanu donosi menadžment konkretne poslovne funkcije, pri čemu uglavnom na raspolaganju 


ima tri karakteristične mogućnosti: 


. Zaposliti kandidata koji ima najmanje izgleda za neuspjeh: 
+ Zaposliti kandidata koji ima najviše izgleda za uspjeh; mE 
Zaposlili kandidata koji ima najmanje izgleda za neuspjel 

i najviše izgleda za uspjeh (dakako, lo predstavlja optimum 
u pribavljaju kandidata, ali na tržištu radne snage najčešće 
je teško pronaći dostatan broj takvih kandidata). 


i ij ribavlji ji A skupina aktivnosti 
Promatrano iz kuta teorije menadžmenta, pribavljanje je kadrova jedna od akt 
iz područja upravljanja ljudskim resursima koja uključuje pet karakterističnih etapa, i to: 


+ Novačenje kandidata: 

“ Selekcija kandidata; 

+ Rangiranje kandidata: 

+ Izbor kandidata; te 

* Zapošljavanje kandidata. 


C. Razvoj kadrova. Razvoj je kadrova jedno od teorijskih i praktičnih područja upravljanja 
ljudskim resursima. Razvoj kadrova pretpostavlja trelman zaposlenika kao prilagodljivih re- 
sursa, odnosno razvoj njihovih potencijala, pri čemu svakomu pojedincu valja omogućili uo- 
čavanje kretanja i upravljanja vlastitom karijerom. Naime, svaki razvoj traži nova znanja i no- 
ve sposobnosli izvršitelja, pa i poduzelnik mora planirali razvoj svojih kadrova, što prelposta- 
vija utvrđivanje kadrovskih polreba, karakterislika posla i individualnih osobina le uobličava- 
nje plana napredovanja kadrova koji mora pomiriti individualne vizije zaposlenika glede na- 
predovanja s planovima poduzetnika. Razvoj se kadrova obično obavlja pulem različitih obli- 
ka njihove profesionalne edukacije koja postaje jedna od stožernih odrednica upravljanja i 
razvoja ljudskih potencijala. Profesionalna je edukacija istoznačnica za obuku i obrazovanje 
kadrova, što je uvjelovano: 


* Promjenama u proizvodnoj ili uslužnoj djelatnosti; 
+ Promjenama u tržišnoj orijentaciji poduzetnika; 
* Promjenama tehničko-lehnoloških odrednica procesa; 
* Promjenama u organizacij ili upravljanju biznisom; 
*_ Promjenama glede novih znanstvenih spoznaja; 
* Promjenama u institucijskomu sustavu; 
Promjenama u kadrovskim potrebama i slično, 


makaa i Zannanja rk oi rednih navika i učinkovitih metoda rada, stvaranje 
rada i posla. Pod obrazovanjem se obične pit obod Njihova pozitivna slava € 

i poste. Pod e jom se obično va jed i 0 pro 
ces sljecanja relativno općenitih znanja i vještina nužnih a aki SR ad općega je u 


ira 


D. Upravljanje kompenzacijama; te 
E. Radniodnosi. 


njih izvora valja osigurati za ostvarenje planirani ih ciljeva. Svrha mu je procijeniti 

željene uspješnosti i razvoja. Vrsno planiranje ljudskih potencijala podizaviku suo ka 
* Konkurencijske kadrovske prednosti; 

Ravnomjernu upotrebu ljudskih potencijala; 

Djelotvoran i svrhovit razvoj kadrova; 

Veće zadovoljstvo svih zaposlenika; 

Smanjivanje troškova i povećanje dobili; 

Zadržavanje najboljih ljudi na poslu; 

Održavanje kontinuileta menadžmenta: 


Informiranje o kadrovskomu stanju i potrebama 
U cilju njihova kontinuirana usklađivanja; 


Najbolje odluke glede postavljanja i razmještaja ljudi; 
* Poboljšanje menadžerske uspješnosli i slično. 


Na planiranje ljudskih potencijala utječu vanjski činitelji (neizvjesnost okruženja, tržište rada, 
zakonska regulatwa : sindikati) te unutarnji činitelji (poslovne strategije, vrste posla, horizont 
planiranja te kvaliteta informacija). Splet aktivnosti planiranja ljudskih resursa uglavnom se 
emelji na pet pretpostavki, i to: 


Utvrđivanje kadrovskih potreba: To je stalan ili povremeni proces ili aktivnost kojima 
se utvrđuju dugoročne ili kratkoročne kadrovske polrebe, sukladno planovima poduzetni- 
čke aklivnosti za promalrano razdoblje; 
Stvaranje dobre klime: Dobra radna atmosfera presudan je činitelj cjelokupna procesa 
upravljanja ljudskim resursima. jer ukoliko vladaju loši međuljudski odnosi ili se loše pos- 
luje, teško je očekivati da će se pojedinci prihvalili složenijih i odgovomnijih poslova; 
Utvrđivanje karakteristika posla: Menadžment koji se bavi upravljanjem ljudskim re- 
sursima mora poznavati pojedinačne osobine ili performanse poslovnih aktivnosli i pro- 
cesa, šlo pretpostavlja detaljan opis i preciznu specifikaciju svakoga posla i radnoga za- 
datka, iz čega svaki zaposlenik može sagledali eventualne mogućnosli i putove napre- 
dovanja u pojedinim poslovima, odnosno na pojedinim radnim mjeslima te planirali vlas- 
lite napore koje mora uložili da bi napredovao na pojedinim radnim mjestima ili u kadrov- 
skoj organizacijskoj hijerarhij : za 
Procjena individualnih karakteristika: Pretpostavlja procjenu osobnih poromonsi i 
mogućnosti svakoga zaposlenika koja određuje putanju njegova eventualnoga napredo- 
vanja. a takva procjena može pokazali nezadovoljavajuće kadrovsko stanje te uvjetovati 
nužnost posezanja za vanjskim kadrovskim izvorima: le SARA 
+ Plan napredovanja kadrova: Pretpostavlja identifikaciju poslova koji zahtijevaju i za ko- 
je se predviđa razvoj i napredovanje kadrova, a sam plan precizira oblike i načine napre- 
dovanja kadrova te rokove u kojima se to mora obavili, što zahtijeva sačinjavanje poseb- 
nih programa koji se odnose na oblike edukacije, usavršavanja i Ireninga zaposlenika u 
cilju napredovanja. 


Planiranje kadrova predstavlja veći problem od planiranja pojedinih funkcija, jer su objekt pla- 
niranja rabi za tvom bao sao znanjem, vještinama, sposobnostima, Kultumim i socijal 
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Vođenje 


Dobro vođen pogon mirno je mjesto, rekao je Peter F. Drucker, sublimirajući značenje vrsna 
vođenja za svekoliku učinkovitost tvrike. Vođenje je jedna od funkcija menadžmenta koja oz« 
načava splet mjera i aktivnosti uljecanja na ljude, kako bi oni optimalno pridonosili ostvarenju 
planiranih ciljeva, ali i ostvarivanju njihovih pojedinačnih interesa. Vođenje je svojevrsna ina- 
čica za upravljanje koje se najčešće definira kao svjesno usmjeravanje aktivnosti prema že- 
ljenomu cilju, odnosno splet upravljačkih aktivnosti u svrhu postizanja cilja uz poštivanje pra- 
vila organizacije. 


Kao funkcija menadžmenta vođenje se praktički ostvaruje pulem vodstva, odnosno organizi- 
ranjem, vođenjem i kontrolom zaposlenika od strane menadžera, a u svrhu optimalna obav- 
ljanja poslovnih aktivnosti 1 dostizanja planiranih ciljeva poduzetničke aklivnosti. Dakle, vođe- 
nje bismo mogli definirati kao splet aktivnosti usmjerenih na animaciju ili pridobivanje zapo- 
slenika na zajedničke napore u promicanju koleklivnih i individualnih interesa, a u funkciji 
ostvarivanja ciljeva poduzetničke aklivnosti. U literaturi (it. 15.str.291-373) o procesu vođenja 
obično se raspravlja u sklopu četiriju karaklerističnih skupina aktivnosti: 


A. Motiviranje zaposlenika: 
B. Vodstvo i stilovi vodstva; 
C. Interpersonalni procesi; te 
D. Unutarnje komuniciranje. 


U nastavku ću o svakoj navedenoj aklivnosti reći samo toliko koliko držim dostatnim za prvot- 
nu poduzelničku informiranost o složenosti procesa vođenja, posebice u malim tvrtkama, u 
kojima najčešće ne nalazimo angažirane zaposlenike, posebno educirana slručnjake za ovaj 
segment menadžmenta. 


A. Motiviranje zaposlenika. Motivi su temeljni psihološki pokretači ljudskih aktivnosti na pu- 
tu ostvarivanja određenin Cljeva, odnosno zadovoljenja razičlih polreba. Proces motivacije 
ima kružni tijek od osjećaja potrebe, preko njezina zadovoljavanja do pojave nove potrebe. 
Poduzetnički motivi temeljni su pokretači poduzetnikove aklivnosli na putu dostizanja željeni 
ciljeva. Između mnoštva takvih motiva valja istaknuti profit, prestiž, moć, sigurnost, suša, 
izazove, a na pokretanje vlastita posla poduzetnike snažno motivira i želja za samostalnim 
radom u kojemu se oni mogu iskazali i dokazati. Zaposlenici su molivrani polrebom ze nov. 
cem, sigurnošću i statusom, a rad im pomaže zadovolji te fizičke i duhovne potrebe. 


Poduzetnici znaju potaknut imirati ljude, najčešće vlaslilim primjerom i Smuzfazmom. 
Glede toga, američki autor Richard Denny (1.32.1.93) predočava džepni podsjetnik nona 
Sijskih tehnika za uspjeh i veća postignuća, pa ako i vi želite biti dobar motiviraju: 

ik, zapamtite sljedeće savjete: 


177 


slično koji su rezultat organizirana napora, prijegjo, 


troškova, povećanjem proizvodnosti 
ga, ušteda ili poboljšica kk obit; Obutvaćaju izravne i neizravne udjele, gy, 
i jela Du Ka: 
. Kompenzacija Lei ske? ilalnu dobiti slično zaposlenika: le 
daća ije: Obuhvaćaju plaće, bonuse ili premije, odgođene i neizra. 
. Menadžerske kompenzacije: čemu poduzetnici, vlasnici i uprava 


ije i menadžerima, duz hl 
makom s tijelo jet e prsa loguj mraka 


) obično se govori 0 čeliri temeljne skupine — sustava plaća, i to: 


U literaturi (lit.39.str.99-233) 2. i 
H ličilih oblika plaćanja isključivo na temelju vrem, 
*oooRNa ne jakoo Nekoliko karekterislčnih inačica (suslav čistoga we. 
povecana a zanj, suslav sa salnicom od dva dijela, suslav s Avije ili više razina san. 
morena diterencijalnih premija, sustav na temelju mjerenja rada, sustav ocjenjivanja 
radnika, suslav podešavanja vremenske larife, sustav promjenjiva bonusa i slično) 
X ičavajućih činitelja veće prak 
Plaće prema učincima: lako oplerećen mnoštvom ograni v raki 
čao ekspanzije, ovaj se sustav temelji na pretpostavci o visokomu stupnju ovisnosti rad. 
nih učinaka (nekoga tehnički, tehnološki i organizacijski definirana sustava), s jedne stra. 
ne te radnoga zalaganja subjektivnoga činitelja sustava — radnika, s druge slrane. 


Plaće na temelju ocjenjivanja: Zasnivaju se na postupku, odnosno pouzdanim melo. 
dama ocjenjivanja (kao što su rangiranje, obvezan ili slobodan izbor te skala ocjenjiva. 
nja), i to svih (sumamo) ili pojedinačnih (analitički) temeljnih performansi zaposlenika, 
odnosno njihova radnoga učinka, pri čemu ocjenjivanje mora biti: formulirano u pisanoj 
formi (na obrascima), pouzdano, usporedivo, kriterijski transparentno, objektivno, prihva- 
tijivo, razumljivo, jasno i praklički provedivo. 

Alternativno stimulativno plaćanje: Temelji se na veličini obračunske jedinice (broju 
radnika kojih se rad zajednički mjeri i nagrađuje), duljini obračunskoga razdoblja (vrijeme 
između dva obračuna ifli isplate nagrada) te na broju sastavnica radnoga učinka koji je 
cilj sustava stimulativna plačanja. Svoj nastanak ovi sustavi mogu zahvaliti zahljevima 
radne i socijalne sigurnosti, odnosno zahtjevima kojima se materijalnim i financijskim do- 
bicima pretpostavlja zadovoljenje polreba višega reda. Alternativno stimulativno plaćanje 
primjenjivo je u sustavima s visokim stupnjem organizacijske ili tehničko-tehnološke inte- 
griranosti procesa te tamo gdje se pojavljuje problem identifikacije radnoga učinka glede 
veličine obračunske jedinice, duljine i složenosti obračunskoga razdoblja, a može bili 
dobra dopuna klasičnim sustavima stimulativna plačanja. 


E. Radni odnosi. Radni su odnosi ai X : . 
skim resursima. Pod radnim se ograsnap os Skupina aktivnosti iz područja upravljanja ljud 


* Područje plaća i kompenzacija; 

* Režim radnoga vremena; 

+ Mjere zašlite na radu; 

* Prava na temelju radnoga staža: 

* Disciplinske ovlasti poslodavatelja; 

* Sindikalna sigurnost zaposlenika islično, 


i na odnose sa sindikalisi, 


ljudskim resursima. 


+ Motivacijska prolaznost: Po , 
motivran: danas, ne mora Bik to Gt oo Motvranost nije vječna te ako je netko 
tivacija nije nešto što vas dotakne jednom godišnje“ ja, o ivni osjećaji nisu trajni i mo- 
podržavan proces. D ivacija mora biti kontinuirano 


+ Motivirajuće ocjenjivanje: Praksa može biti mofiviraii neo i me 
mora biti isključivo motivrajuće, pri čemu peba vlropas demotidrajuća, a ocjenjivanje 
djelovanje, a poduzetnic X "ge i slabosli te planira buduće 


menadžeri i di ji i ie 
aktivnosti koje će to spriječiti. 'rugi moraju spoznati što demolivira te poduzimali 


+ Sudjelovanje kao motivator: Primjereno sudjelovanje ili uključivanji iti 
i * nee gsisani je ili uključivanje mo; initelj 
učinkovila motiviranja, jer je dokazano da ponekada više motivra način mo kosa aka 
an U poslu, nego način na koji se prema njemu postupa, pa poduzetnici, mena- 
eri i drugi moraju znati da će primjereno uključivanje i sudjelovanj: iti 
tiviraniju osobu ili skupinu. Prvan pao ovanje U polu čivonli mo 
. Napredovanje kao motivator: Osobito je motivirajuća spoznaja o mogućnosti napredo- 
vanja, jer su ljudi motiviraniji kada vide da napreduju u bilo kojemu pogledu, bez obzira 
na (0 je li riječ o privatnomu životu, hobiju, športu, radu i interesima; kada ljudi vide da 
uspijevaju, žele iči još dalje, ali ovo načelo poduzetnici, menadžeri i drugi moraju usavr- 
šavali te upravljati njime, kako bi se stalno održavala visoka razina motivacije. 


* Izazov kao motivator: Svaki izazov motivira, posebice ako se ima osjećaj realna izgle- 
da za uspjeh: naljecanja, nadmetanja i izazovi jako su učinkovit i poliču ljude na veće 
zalaganje, ali poduzetnici, menadžeri i drugi moraju znati da oni koji sudjeluju moraju 
vjerovali da imaju šansu pobijediti te za pobjedu očekivati zasluženu nagradu. 

+ Pripadnost kao motivator: Pripadnost ili osjećaj pripadnosti nekoj skupini može biti do- 
bar motivator. jer pretpostavlja općeljudsku potrebu i osjećaj pripadnosti; što je manja 
skupina kojoj se pripada, to je veća odanost, motivacija i zalaganje članova; tamo gdje 
se već razvio dostatan osjećaj pripadnosti skupini, dobar će poduzelnik, menadžer i dru- 
gi poduzeti još dodatnih mjera za zbližavanje ljudi, primjerice, zajednička roštiljada, odla- 
zak u kazalište. redovili timski saslanci, sitni pokloni i slično. 


B. Vodstvo i stilovi vodstva. Vodsivo je jedna od složernih odrednica vođenja kao posebne 
menadžerske funkcije, a predslavlja dinamički proces ili umijeće uljecanja, inspiriranja i us- 
mjeravanja pojedinih zaposlenika ili skupina zaposlenika na spremnost i dostatan entuzija- 
zam glede ostvarenja željenih skupnih ciljeva poduzetničke aktivnosti. Vodstvo je svojevrsna 
inačica za upravljanje. kao splet aktivnosti organiziranja, vođenja i kontrole zaposlenika od 
sirane menadžera, a u svrhu optimalna obavljanja poslova i dostizanja planiranih ciljeva. 


U literaturi se može pronaći mnoštvo preporuka glede poželjnih osobina dobroga vođe, a ob- 
rađeno je i puno tedrija vodstva, modela odlučivanja le mnoštvo klasifikacija stiova vođenja 
ili tipova vođa. Još prije dvije tisuće godina Sun Tzu opisao ja srelno vladanje, što pretposta 
vlja da vladar njeguje vladane - podanike, pazeći na njih i izvlačeći iz njih njihov talent. Goto- 
vo istodobno, Horacije (Quintus Horatius Flaccus, živio u 1. stoljeću prije Krista) rekao je da 


brzina vođe označava vrijednost skupine. Američki autor Nicolas C. Siropolis (lit.126.sl.498- 


500) razlikuje četiri tipa vodstva, odnosno tipova vođa, i 

Bu ii PRE=R 

sivni autokrat: Poduzetnici i menadžeri iz ove skupine, zapravo su svojevrsni dik- 

oni sve najbolje znaju te jedino preferiraju odnos nadređeni - podređani, gdje ovaj 

potonji može radili samo ono što mu je naređeno: zaposlenici ne reagiraju soo na o: 

kav stil a nije isključena ni primjena sile; menadžeri ovakvoga stila obično su nedostatno 
Obrazovani, egocentrični su i na taj način daju sebi preveliko značenje. 
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* Opre: 
tat 


+ Osigurajte ljudima dobre radne uvjete: 
+ Objasnite ljudima misiju vaše tvrike; 

+ Postavite timu jasan cilj; 

+ Zapamlite svakoga člana tima; 

* Promovirajte identitet tima; 

« Dijelite uspjeh s limom; 

+ Brinite se da tim bude pozitivan; te: 
Budite vođa koji motivira. 


je, isti čava deset 
Nešto dalje, isti autor (str.98-101), predoi A 
valjalo zapamtili, pa vam ih naslovno i predočavam: 


načela motivacijskoga vođenja koje bi 


Postavite ciljeve; 
Budite primjer drugima; 
Neprekidno radite na sebi; 

Dajte sebi vremena za razmišljanje: 
Vodite bez prisile; 

Ocjenjujte na temelju rezultata; 
Gradite samopouzdanje; 

Očekujte kritiku; 

Razmišljajte o budućnosli; te 
Razmišljajte kao pobjednik. 


Motivacija je jedna od stožernih odrednica vođenja koja se ogleda u različitim uljecajima na 
ponašanje ljudi radi ostvarivanja postavljenih ciljeva. Stupanj učinkovitosti motivacije ponaj- 
više ovisi o individualnim odrednicama samih zaposlenika, karakteristikama posla i same or- 
ganizacije biznisa. U literaturi je predočeno mnoštvo metoda mjerenja učinaka motivacije, a 
sve se zapravo svode na određivanje (mjerenje) stupnja zadovoljsiva zaposlenika. Zadovol- 
stvo je zaposlenika, zapravo, determinirano učinkovitošću poduzetih mjera na poboljšanju 
njihove motiviranosli. Većina uspješnih poduzetnika i menadžera znaju da je dobra plaća sa- 
mo jedan od čimbenika (ali nikako i presudan) dostatne molivirenosti zaposlenika glede dos- 
lizanja postavljenih poslovnih ciljeva. 


Za poduzelnike-menadžere i za profesionalne menadžere (inače, i za sve osobe koje rade s 
većom ili manjom skupinom ljudi u bilo kojemu poslu) od osobita je značenja znati motivirati 
(su)radnike, odnosno osobe s kojima rade ili s njima dolaze u kontakt. Rečeni Richard Denny 
(it.32.51.23.31) drži da svaki menadžer (svatko (ko ima veliku odgovornost u upravljanju, Yo 
đenju i motiviranju drugih ljudi) mora sebi redovito postavljati dva pitanja od neobična znače- 
neza kidao . upravjanja, i o: kakav biste tip menadžera za sebe željeli te jeste li vi baš 
Pagani mj ME jopvoanj mnošivo načela učinkovita motiviranja, koja bi se 


* pol: od ma om ohajak gl, a o 1a j 
trojne načine molivranje uaavnal Ba poduzetnici, menadžeri i drugi moraju iskušal 
napor ni utrošeno vrijeme. * Pri čemu valja znati da se ponekada neće isplatili ni 
Motivi it 

due ano ako sam njaka (poduzetnik, menadžer i drugi) ne može motivi 
goga motivirati. Posa0 kojega obavlja ili za što kani nekoga du 
Motivirajuća nad: Drugi 
pretpostavljeni angažman 
Ju bili jasni i konkretni, jer motivacija 


je se dala ž 

ima dostansinkovio motivirati samo pod uvjelom ako njiho“ 
ivacija uvijek. neluće ciljevo, nade i očekivanja koji mo" 
"ek pretpostavlja ostvarenje budućih očekivanje: 


17a 


g 
3 
EI 
HA 
ž 
š 
a 
CI 

š 


Procesi jedna su od stožernih odrednic Z 
kiki kao Splel različitih odnosa pon 

raja | Bkerad Basa 
votnim ciljevima. Izražavaju se prirodom i kvalitetom Soda odno zhoa nas 
povjerenja i međusobna poštovanja, specifičnošću psihološke atmosfere te poslovnih | ima. 
cionalnih veza koje se razvijaju u poslovnomu životu. Najčešće je riječ o dobroj volji zaposle- 
nika i menadžera, što se ogleda kroz stvaranje prijateljskoga radnoga ozračja i udobnijega 
radnoga prostora. U ulrci za što većim profitom poduzelnici i menadžeri često gube iz vida 
smisao rada, pa se ubrzo nađu okruženi radnicima koji loše rade. 


Za dobre međuljudske odnose zaposlenici moraju osjetili da je njihov posao značajan te da 
je poduzetnik zainteresiran za njih i cijeni ono što oni rade. Sukladno tomu, sa sociološka 
stajališta i sama se organizacija može definirati kao zajednica dvoje ili više ljudi koji se udru- 
žuju i djeluju da bi što učinkovitije ostvarili neki ekonomski (poduzetnički) cilj. To ukazuje na 
složenost međuljudskih odnosa u sklopu organizirane poduzetničke aktivnosti, čak do te ra- 
zine da (prema Napoleonu Hillu) zbog nesposobnosti za suradnju mnogi ljudi prokockaju ve- 
like mogućnosti. Zato, menadžeri, među inima, moraju održavati ciljno usmjerenu i pozitivnu 
interakciju između zaposlenika tijekom i izvan rada. Glede toga, organizacijska teorija uglav- 
nom raspravlja o nekoliko karakterisličnih skupina, i to: 


+ Formalne skupine (skupine koje se organizacijski ustrojavaju radi 
ostvarivanja ukupne misije, a mogu biti funkcionalne, predmetne, 
tajne, privremene, zapovjedne, izvršne, krealivne i slično): te 


+ Neformalne skupine (skupine koje nastaju iz različitih međuljudskih 
odnosa, i to potpuno spontano i neplanirano, a mogu bili interesne, 
prijateljske, mješovite i slično). 


Skupine se mogu dijeliti još i prema kriteriju stupnja odanosti pojedinca skupini (primarne i 
sekundarne) te sa stajališta utjecaja skupine na pojedinca (apalične, nestabilne, konzervativ- 
ne). U autoritamim radnim sredinama obično nalazimo konflikte na relaciji između šefova i 
zaposlenika, dok u suvremenim modelima organizacije dominiraju interskupni konflikti, prim 
jerice, sukobi između menadžmenta i sindikala koji se rješavaju formaliziranom procedurom 
skupnoga pregovaranja. Konfikt je jedna od temeljnih pretpostavki pregovaranja, a sao 
pregovaranje omogućava prevladavanja konfiktnih situacija ili različitih sukoba interesa. Ka- 
da je riječ o konfiiklima u organizaciji, valja znali da se oni temelje na tri činjenice: 


* Nazočnost najmanje dviju strana; 
* Strane mogu bili pojedinci ili skupine: te 
* Strane imaju manje ili više suprotstavljene interese. 

SI ata 

Intempersonelni sukobi u organizaciji mogu se podijelili na konfikte koj Koča i I sre. 

si ae Koje volja bao Krv konnaje a olevanja roka konfikta, jer sve učestalije 

davanje konflikata od izuzelna je n s akon sak 
konfiktne situacije. a društvu, u tvrikama i u poslovnim odnosima rješavaju se prego! 
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TI ine vođa usmjereni su na i, 
ici i jdžeri iz ove skupine | iz. 
+ Dobrohotni autokrat: Poduzetnici i menaććd" "'. oirebe Slenika; od zaposlena, 
je zada i ju želje, osjećaje i polete s 
e raža činjenice i bodo ai am očekuju prij a x joke upodeova 
prema zaposlenicima imaj 3 j . 
poštovanja; na njih ne gledaju kao na građane drugoga reda, e kao na ray. 
nod Bime članove; ne neglašavalu svoj rang. ali e uvjek polpuno jasno Iko je nadređen, 
a tko podređen. , e 
i Poduzetnici, odnosno menadžeri iz ove skupi la Predla. 
=: aa i eotanja mion zaposlenika; otvoreni su za nove ideje i traže nove prijed. 
loge iskrene odgovore: zaposlenici ih mogu nagovoriti na prihvaćanje drukčijih rješenja, 
ali u konačnici oni donose odluke i preuzimaju pana, ; Kako 
dl di \adžer: Poduzetnici, odnosno menadžeri iz ove skupine odluke dono. 
TE jada za zaposlenicima i time razvijaju jak osjećaj svrhovitosti; oni uvažavaju druš 
tene novčane potrebe te interese svojih zaposlenika, pa oni uspješnije i efikasnije S 
de, iznose svoje ideje i s vođama dijele ovlasti i odgovornost; vođe iz ove skupine komu 
miciraju s onima iznad i s onima ispod sebe; međulim, ovakav prislup vodstva ne prihva. 
čaju svi zaposlenici, jer mnogi od njih nisu spremni preuzeti teret odgovornosti te ovaj sli 
funkcionira kod kreativnih poslova i kod poduzetnika koji žele držati korak s tržištem. 


jim knji američki autor Napoleon Hil na više mjesta kaže da većina vođa započi. 
m KeG Bljediania da vođe odlučuju Brzo i sigurno - zato i jesu vođe, da pravi vođa preuzi- 
ma sve pogreške i nedostatke svojih sljedbenika,te da su najveći među vođama sluge sviju. 
Inače, poduzetnicima će zacijelo bili najzanimljivija klasična, bihevioristička teorija (model) 
koja govori o tri lipa vodstva, i to: 


* Demokratski tip vodstva: Ovaj tip vodsiva karakterizira vođa koji velik dio odgovornosti 
delegira na podređene, ali zadržava konačnu osobnu odgovornost, posao se raspoređu- 
je na temelju participacije u donošenju odluka, komunicira se uspravno i u oba smjera, 
putem participacije podižu se osobne obveze, česlo se troši previše vremena i slično. 
Demokratski voditelj odlučuje uz sudjelovanje suradnika i zaposlenika, raspravlja 0 pris- 
tupu, metodama i tehnikama, ovisan je o suradnicima i zaposlenicima, otvoren je i neusi- 
ljen, kriteriji mu nisu uvijek jasni, odgovornost raspoređuje sukladno sposobnostima po- 
jedinih suradnika, sve planira nekoliko puta, česlo se sastaje sa suradnicima, nitko ne 
rukovodi sastancima, ponekada nema sustavnosti i konzistentnosti, promjene uvodi po- 
lako i o svemu odlučuje limski, aktivan je u sklapanju prijateljstava, u druženju i slično. 


Autoritarni tip vodstva: Ovaj tip vodstva označava situacije kada vođa pridržava cjelo- 
kupni autoritet i odgovornosi, on raspoređuje ljude na jasno definirane zadatke i koniroli- 
ra izvršenje, komunicira se isključivo odozgo prema dolje, pritisci su brzi, uredni i rezuli 
raju očekivanim performansama, sustavno se guše sve individualne inicijative i slično. 


Laissez-faire tip vodstva: Kod ovoga lipa vodstva (u prijevodu pusti-činiti) vođa se od- 
riče autoriteta i odgovornosti, članove skupine upućuje da sami Biraju ih i izvršava: 
ju ih najbolje što mogu, komunicira se vodoravno između ravnopravnih članova skupine. 
dopuštena je samoinicijaliva prema vlastitu nahođenju i neovisno o utjecaju vođe, skupi- 
na se najčešće ponaša besciljno kao i u slučaju polpune odsutnosti vode slčna. 


Polazeći od slare spoznaje da Su prave vođe obično ljudi s neobi odlučnošću i 
Kani ie s kod 
ljenja Napoleona Hilla da postoje dvije vrste ljudi: fra; su Vode aii ih slijede, pio 
autorica Pomy E. Good (il.43.5t.4-5) drži da posloje samo dva sta vođenja, odnosno 
dva tipa rukovoditelja, ito: pan, 


* Autokratski stil rukovođenja: Ovaj ti 
u ip (rukojvođe zasigi i 
Arthura Blocha koji kaže da ništa nje Pa ja čovjeka koito no bola osam. 
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+ Obostrana kompromisa; 

+ Identifikacije zajedničkoga protivnika; 

+ Premještanja ili zamjene Sukobljenih strana; 
+ Simuliranja konfiikta; : 
+ Uključivanja vanjskih osoba; 

. Simuliranja natjecanja; 

+ Promjena hijerarhijskih odnosa i slično. 


D. Unutarnje komuniciranje. Unutarnje je komuni 
đenja. Informacije su temeljna podi 
nošenje poslovnih odluka na svim 


* Nositelje komuniciranja; 

+ Sadržaj komunikacija; 
Oblike komuniciranja; 
Komunikacijske putove; te 
+ Komunikacijsku mrežu. 


Primjerice, kada je riječ o putovima komunikacije, onda se obično raspravlja o formalnim ili 
redovitim (organizacijski postavljenim) komunikacijskim putovima i različitim putovima nefor- 
malna komuniciranja. U skuoini formalna komuniciranja razlikuje se uspravno komuniciranje 
(komuniciranje prema dolje i prema gore), zatim vodoravno komuniciranje te lateralni (popre- 
čni) komunikacijski putovi. U sklopu sredstava komuniciranja prema gore, primjerice, kao 
mogući putovi navode se: sugestije, molbe, žalbe, konzultacije, pritužbe, skupne sjednice, 
praksa otvorenih vrata, anketni upilnici, skupni ili pojedinačni intervjui i slično. Zapravo, 

priča o unutarnjemu komuniciranju svodi se na potrebu organizacijskoga postavljanja formal- 
noga komunikacijskoga sustava koji će omogućili najučinkovitije kolanje informacija u funkciji 
oslvarivanja postavljenih ciljeva poduzetničke aktivnosti. 


lako neki drže da su komunikacijske vještine urođene, to je daleko od istine, jer standardno 
umijeće govora, slušanja i geslikuliranja nisu sami po sebi dostatni za uspješno osobno ili 
poslovno komuniciranje. Da bi se uspostavio proces komuniciranja nužan je dijalog, kao raz- 
mjena ideja i mišljenja, iako on predstavlja puno više od toga. Nije dostatno samo iznijeli svo- 
je mišljenje, već ga valja objasnili i argumentirati. Dijalog se ne mora nužno odigravati izme- 
Gu dviju osoba, jer je moguć i dijalog s masovnom publikom koji može bili jako učinkovit ako 
govornik zna komu se obraća, kako prenijeli poruku onima koji slušaju i kako dotaknuti njiho- 
ve osjećaje. Da bi se postigla preciznost i učinkovitost u komuniciranju, potrebito je shvatiti 
kako leče temeljni proces komuniciranja koji pretpostavlja čeliri temeljna zahtjeva, i 


* Na poruku se mora odgovor 


Valja znati da se komuniciranje odvija na formalan i neformalan način (tvrika kontrolira sadr- 
žaj kanale i smjer moma putem foma komunikacijskih sustava, a neformalni sustavi 
slijede vlastitu dinamiku, izvan su bilo čije kontrole). Glede kontakata sa zaposlenicima, po- 
željno je da nadređeni uvijek imaju na umu osobne interese zaposlenika, a to je nemoguće 
bez uspostave dijaloga, šlo znači da valja odvojili dostatno vremena da bi se upoznali ljudi 
koje vodite, saznali njihovi ciljevi i interesi. Inače, u svakodnevnomu životu, ali i u poslovnim 
aktivnostima s ljudima uglavnom komuniciramo na jedan od tri temeljna hijerarhijska oblika: 


njem. Konfiikti postaju učestali zbog sve ga napovrali kskh kredi 
života i jer je vrijeme životne i vne stal nape reba k 
Tita nnogobjne 3. je i mnoštvo činitelja koji pogoduju njegovu izbijanju, kao što su: 
. Konkurencija koja se najčešće shvaća kao sukob nepomirljivih inima 
+ Predrasude ili rigidni osobni stavovi pojedinaca koji su konfliktne situacije 
skloni interpretirati isključivo na vlasliti način: ME 
+ Prepuštanje negalivnim emocijama (ljutnja, zabrinutost, uznemirenost te 
različiti oblici frustracija); 
+ Izočnostili nedostatan stupanj 
prestanka komuniciranja s osol pinama 1 
. Tvrdoglavo insistiranje na vlastitim stavovima ili idejama; 
sistiranje na različitostima, uz marginaliziranje sličnosti; 
slično. 


razmjene informacija, što često dovodi do 
bama i skupinama drukčijih stavova; 


sve to uvjetuje i česte pokušaje ulaska u pregovore S nakanom nametanja vlastitih interesa, 
sa se koristi Priisak i voziti obici manipulacije, što samo pogoduje jačanju sukoba. Gotovo 
je nemoguće pronaći neku organizaciju s potpunom harmonijom međuljudskih odnosa, pa 
upravljanje interpersonalnim (pojedinačnim ili skupnim) konfliktima zahtijeva posebna znanja 
i vještine menadžera, posebice glede identifikacije uzroka konflikata i njihove eliminacije. 
Glede loga, američka autorica Perry E. Good (lit.43.tr.12-13) navodi nekoliko stvari koje na- 
rušavaju dobre međuljudske odnose, kao što su: 


+“ Negativnosti (sarkazam, ismijavanje ljudskih slabosti, ruganje, naglašavanje razloga 

zašto neće ići dobro, izbjegavanje pohvala, žaljenje na sve, svakoga i svašta, preuveli- 

čavanje stvari te izljevi srdžbe, zlovolje i slično); 

Nepoštenje (laganje, zabušavanje, prikrivanje nečijega lošega ponašanja, hinjenje do- 

brote i kada to nema temelja, sprečavanje druženja, osujećivanje razmjene ideja i miš- 

ljenja te ne činjenje onoga što se obećalo učiniti i slično); 

Izostanak povjerenja (želja da drugi pogriješi, izbjegavanje druženja, osjećaj da vas op- 

tužuju, nazočnost defetizma, ljutito reagiranje prije nego se dozna što se stvaro dogodi- 

lo te čekanje dok svi ne ukažu na nešto toše i slično); te 

Ostalo (pričanje samo o poslu, rigidnosl, održavanje na bivšim zaslugama, prekid komu- 

nidranje zbog Minje na nekoga, lunja a. jednoga, a iskaljivanje na drugomu, pripisiva- 
i tuđih zasluga, neprihvaćanje dobronamjernih primjedaba, iti iz diplomats- 

kih ra i slično). U primjedaba, čak niti iz diplomat 


Također, upravljanje konfiktima jedna je od sastavnica upravljanja ljudski ima koj 
se uglavnom bavi aktivnostima upravljanja unutarnjim Konfikima, "ali MARAME KOMA 
tvrke sa jednim ili više sudionika poduzetničkoga procesa i poduzetničkoga okruženja. Usp- 
hod upravljanje konfliktima zahtijeva stalno praćenje situacije, čak i poticanje konflikata u 
ka roka apatije Poea , Mobis poduciranje kada oduzimaju previše energije i vremena 
rijeto kaosom, pa post > renju ciljeva. Kada je riječ iktima s okru- 
ženjem, vala rabi različite strategije pregovaranja, odnosno modele opavjasa "vanjskim 
bos iktima. Također, mnoštvo je tehnika upravljanja unutamjim konflikti inima 
češće se rabe tehnike: VI onfliktima, a među inir 


* Eliminacije stvarnih uzroka; 

* Izravna rješavanja problema; 
* Intenzivnija komuniciranj 
* Superordiniranja ciljeva; 


Ekspanzije resursa; 
Pronalaženja viših ciljeva; 
Izbjegavanja konfikta; 
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potrebitih zaposlenika 


Potrebita — tražena 
kvalifikacija zaposlenika 


Tablica ll-4: Projekcija 


Jedna Tuxumno] 
smjena | UKUPNO 


NAZIV RADNOGA MJESTA 


uslužniradnići 


[Administracijsko osoblje 


Proizvode ili usluge oblikujte prema prosječnu 
ukusu i dubini džepa potencijalnih kupaca. 
(Nicolo Berac) 


Postavljanje standarda (ciljne veličine i Vrsi 
za usporedbu s ostvarenim veličinama i k 
Mjerenje performansi (različite aklivnosti i mjerenji 
stupnja ostvarenja postavljenih standarda) ra ok 
Komparaciju (usporedba standarda i performansi 

odstupanja, veličine odstupanja i uzroka odstupanja 

Odluku 0 akciji (pretpostavlja analitičko-dijagnostičke sposobnosti 


menadžera glede odlučivanja o polrebilim pravcima akoje) 


'Noća učinaka 
“valitetom); 


2.8.6. Menadžment u projektu 


Glede menadžmenta, poduzetnički je projekl, zapravo, stožera plai 

će aktivnosti tvrike, kao i globalna slika njezina organiziranja, kadratstoma: opata sei 
đenja i kontrole tijekom aktivizacijskoga i eksploatacijskoga razdoblja. Zato, osim navedenih 
aspekala koji se u različitim segmentima protežu kroz cijeli projekt, u ovomu njegovu dijelu 
osobitu pozornost valja obratili na područje organiziranja i kadrovskoga ekipiranja pothvata. 
Također, svaki poduzetnički polhvat Pretpostavlja i sasvim određeni organizacijsko-pravni i 
organizacijsko-djelatni oblik, pa u projeklu valja predočiti sve relevanine podatke i objašnje- 
nja glede zamišljena ili postojećega pravno-vlasničkoga oblika pothvata, kao i temeljne naz- 
nake organizacijske i upravljačke strukture. 


Ako če se polhvat realizirali u sklopu već postojeće (djelatno aktivne) tvrike, u projektu se: 
predočavaju podaci za tu tvrtku, uz eventualno predviđene izmjene ili dopune uvjetovane no- 
vim pothvatom. Pri osnivanju komanditnoga ili dioničkoga društva nužno je navesti sve bilne 
podatke glede imena. adrese i živolopisa glavnoga (direktora) i svih ključnih menadžera, ali i 
temeljne podalke o dionicama, Kada osnivate novu tvrtku, odnosno odlučujete se za pravno- 
organizacijski oblik vašega poduzetničkoga pothvata, morale se konzultirati s dobrim struč- 
njakom iz područja trgovačkoga prava, jer svaki od mogućih oblika pravnoga organiziranja 
vaše tvrtke ima dobrih 1 loših strana, pa ćete ih s pravnikom potanko raspravili i donijeti odlu- 
ku koja vam najviše odgovara. Ako se ideja realizira u sklopu djelatno aklivne tvrtke, također, 
uputno je predočiti organizacijsku shemu (organigram) cijele tvrike, uz izmjene uvjetovane. 
novim pothvatom. Inače, ovaj dio projekta obično se strukturira u šest dijelova, predočenih u 
donjemu prikazu ll-16. 


Prikaz lI-16: Sadržaj menadžmenta projekta 


Prvi dio PRAVNO-ORGANIZACIJSKI OBLIK POTHVATA E. 


_ DJELATNO-ORGANIZACIJSKA SLIKA TVRTKE 


i ke i i jekta dobro je priložiti i tablicu pro- 
Uz nužne opise, tablice, slike i sheme, u ovomu dijelu projekta dol micu pro- 
boje polrebitih novih zaposlenika u dolje  prodočanu N. (ablica na sljedećoj rani 
Ci), i to bez obzira što ste već u tehničko“! isu predol I 
macije u svezi potrebilih neposredno prao Krnijao nora Dakeko u 
vašoj tablici možete i sasvim drukčije struklurirati predložene posle: 0 
Takoder, vješt će Poduzetnik iskoristiti i teorijsko okna S eatjav svo u plesni Si 
Predočiti dostatan obujam teksta, roke gana poslovanja svoje buduće Ši 


Saniziranja, kadroviranja, vođenja i 
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. superiorna s inferiornim: Riječ je o komuniciranju nadređena s podre- 
poj obi klasična odnosa šefa i zaposlenika, gdje je šef neupitni autoritet, 
što u modemoj organizaciji nije popularan način komuniciranja; može se temeljiti ina 
snobizmu koji se na poslu očituje u isticanju razlika između fakultetski obrazovanih ionih 
ispod toga; često se misli i da ljudi druge boje, vjere, nacionalnosti, akcenta i čudnih ime- 
na posjeduju slabije komunikacijske vještine i da su manje sposobni za zahtjevne poslo- 
ve, iako je to obična predrasuda; 

Komuniciranje inferiorna sa superiornim: Riječ je o komuniciranju podređena s nad- 
ređenim; mnogi nadareni ljudi nikada nisu iskazali svoje sposobnosti zbog osjećaja ma- 
nje vrijednosti; ne zaboravite: ako se osjećate inferiomim u odnosu prema drugima, oni 
e to osjelili i prihvatili vas upravo na takav način, a pokažete li samopouzdanje i odluč- 
nosi, drugi će vas pratiti, nadređeni će vam se često obratiti za savjet i imat ćete više pri. 
goda za napredovanje; te 

Komuniciranje među jednakima: To je najučinkovitiji način komunikacije, a pretposta. 
vlja da šefovi, menadžeri i pretposlavljeni na svim razinama poštuju svaku osobu i izbje- 
gavaju šefovanje; menadžeri se danas manje drže elitom i pristupačniji su ostalomu oso- 
biju, što je u nas još uvijek prava rijetkost. 


U suvremenim uvjetima poslovanja, proces komuniciranja, odnosno tijek informacije ne leče 
prema hijerarhijskoj ljestvici, već se informacije na različite načine šire organizacijom, pa ug- 
lavnom nalazimo tri moguća smjera ili načina komuniciranja, i to: 


+ Top-down komuniciranje: Riječ je o tradicionalnomu načinu komuniciranja koji se rabi 
da bi se zapovijedi, pravila i procedure proslijedile od top menadžmenta nadolje, iako za- 
poslenici danas više ne traže samo menadžerske upute što napraviti već ih zanima što i 
kako organizacija radi, pa danas svrha top-down komuniciranja nije kontrola, već delegi- 
ranje ovlasti; 

+ Upward komuniciranje: Riječ je o komuniciranju kada se informacije kreću od zaposle- 
nika nagore prema lop menadžmentu, što menadžerima omogućava informiranost o do- 
gađajima na svim razinama organizacije i na tržištu; te 


+ Across komuniciranje: Riječ je o vodoravnomu ili novijemu komunikacijskomu koncep- 
tu među svim zaposlenicima i razinama organizacije: danas je menadžment svjestan 
značenja takve vrste komunikacije, a on pretposlavlja izmjenjivanje osoblja po poslovnim 
jedinicama ili sastavljanje timova iz različitih odjeta koji rade na nekomu zadatku, što će 
razlučiti zv. misleću organizaciju 21. stoljeća od mehaničke organizacije 20. stoljeća. 


2.8.5. Kontroliranje 


Kontrofiranje je proces u kojemu se uporabom odgovarajućih meloda, mehanizama i tehnika 
kontroliraju i mjere stupanj i vrsnoća izvršenja postavljenih planova te eventualno obavlja 
hova korekcija, a sve u funkciji osiguravanja pretposlavki za dostizanje željenih ciljeva i misi- 
je poduzetničke aktivnosti tvrike. Djelotvorna se konirola valja temeljiti na kriterijima njezine 
povezanosti sa željenim rezultatima (pretpostavlja standardizaciju performansi, zaštitu imovi- 
ne tvrike i osiguranje dostatne vrsnoće proizvoda ili usluga), objektivnosti (pretpostavlja dos- 
tatan stupanj njezine nepristranosti glede eventualne osobne koristi kontrolora), kompletnosti 
(pretpostavlja potrebil stupanj obuhvata kontrole), pravodobnosti (pretpostavlja osiguravanje 
prauh informacija na pravomu mjestu i u pravo vrijeme) te prihvatljivosti (pretpostavlja dosta- 
ote Bole na podučjafnarejak ja o Mbale) Kono se 
: u teiničko no Hesjaiensdi 
Sa tvike, a sa stajališta kontrolnih razina, ona može Be . kje Pa 


* Operacijska (kontrola jednoga ili više poslovnih sustava); 
Organizacijska (kontrola cjelokupnoga organizacijskoga sustava \vrtke); te 
* Strategijska (kontrola sa stajališta ostvarivanja strategijskih ciljeva tvrike). 
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+ Fizička distribucija i marketinška logistika: le 
* Promocija i svi oblici komuniciranja s tržištem. 

nome ja (osim praćenja i istraživanja tržišta te 
Sukladno lomu, u marketinškoj ora Pooabih marketinških funkcija) obično obradu. 
markotinškoga loma ione li instrumenta marketinga. Svrhovita kombinacije instrume. 
ju kao čelin složena Romu slučaju čini marketinški miks ili splet, koji onda postaje realan 
nala u svakomu ko ke tgrike. Dakle, sustavno definiran marketinški splet, izbor, struktura | 
aa leona markonških aktivnosti i marketinških resursa poduzetnika u funkciji ostvari. 
Vanja marketinških cijeva njegove cjelokupne poduzetničke akli/rosi nazva Se Markelni, 
kim programom. Polazeći od polrebita minimuma poduzetnikova znanja o marketingu te nje. 
gova značenja za cjelokupnu učinkovitost pothvata, ovdje ću svaki od četiri marketinška čim. 


benika pokušati definirati i sasvim sažeto pojasnili, i to redom: 


1. Proizvod ili usluga; 

2. Cijena; 

3. Prodaja i distribucija; te 
4. Promocija ili promidžba. 


2.9.1. Proizvod (roba) - usluga 


Općenito, proizvod se može definirali kao svako proizvedeno materijalno dobro kojim se mo- 
že zadovoljiti neka potreba. Roba su proizvodi ili učinci ljudskoga rada, odnosno svako pro- 
izvedeno dobro te (ne)materijalna usluga kojima se može zadovoljili neka potreba iz različitih 
područja potrošnje, a njihovi su ih proizvođači namijenili tržišnoj razmjeni za novac na tržištu. 
Pod uslugama u najširemu smislu razumijevamo različite (ne)materijalizirane — (ne)vidijive 
učinke ljudskoga rada koji nisu proizvodi, ali koji mogu zadovoljiti neku potrebu. Dakle, proiz- 
vodi, usluge, dobra, sivari i slično postaju robom tek kada se iznesu na tržište i ponude po- 
trošačima za novac. S marketinškoga aspekta najbolji su proizvodi (roba, usluge) koji svojim 
obilježjima primjereno zadovoljavaju potrošačku potrebu. sukladno relevantnim odrednicama 
potražnje, a poduzelniku omogućavaju ostvarenje dobiti 


A. Obilježja proizvoda - usluga. Označavaju splel različitih tehničkih, uporabnih, promidž- 
benih, estetskih. oblikovnih, kvalitativnih, prodajnih i inih sastavnica proizvoda ili usluge po 
kojima se proizvod ili usluga nekoga poduzetnika razlikuju od mnoštva drugih, konkurencij- 
skih proizvoda ili usluga na ciljnomu tržištu. Sukladno tomu, obilježja se mogu inovirati, mo- 
dificirali ili diferencirati, odnosno prilagodili u svrhu stvaranja inačica proizvoda ili usluga za 
nimljivih za pojedina tržišta ili tržišne segmente - za pojedine skupine potrošača, sukladno 
svim relevaninim odrednicama aktualne potražnje. Konkurencijske prednosti poduzetnik mo- 
že poslići i primjerenim strukluriranjem obilježja proizvoda ili usluga, sukladno istraženim po- 
sredstva nihove MoDaia Ih asi vreve o obilježjima proizvoda - usluge, kao 
: ve moguće lržišr ijacije, u marketinškoj se teoriji (osim gore nave- 
denih), pod različilim nazivlem i prema različitim kriterij didaa gore nave 
klasificiraju na mnoštvo načina, a osobno držim da valja razikovan ea gej 


Tehnička obilježja: Splet različitih tehničko-tehr 
tehničko-uporabnih performansi ili obilježja pr & 


i : "nj u kojemu su neki proizvod il dizi 
rani, odnosno sukladni ili izjednačeni ojemu su neki proizvod ili usluga standat 
cije u odnosu na druge probas dusho običajenim ii zakonskim normama standardiz- 
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najbolje znade što valja kupili. Naime, suvremena t 


Primjerice, nedvojbeno je da svaka kućanica it 

vremenim strojem za pranje posuđa, Gotovo do metke langoo novo ma odali za eu 
ezbroj tehničkih i oblikovnih inačica. Ali, potreba 
\ogućoj potražnji, odnosno potrebitoj količini nov- 
za kupnju dolične perilice. Zato, kada već (sa)- 
ti (istražiti) koji je to proizvod ili usluga koji tu po- 
hda odrednicama eventualne potražnje (količi- 
jem . . Jedino vam marketin i iti 

na mnoštvo dvojbi u svezi s perilicama, primjerice, kakvu perilicu pohod na Perje 

ti, kada proizvodili, gdje proizvoditi, kako i po kojoj cijeni prodavati i slično. Poduzelničku od- 

luku o proizvodnji perilice valja donijeti tek onda kada se sazna da na ciljnomu tržištu ima do- 

statan broj žena (obitelji) koje mogu (ne žele, nego mogu i hoće!) kupovati perilice, i to u koli: 

činama i po cijenama koje jamče povrat uložena novca, pokriće svih troškova njihove proiz- 

vodnje i kontinuiranu zaradu (profil). 


ca koju njezina obitelj može i hoće izdvojili 
znale za neku (nečiju) potrebu, morate i znat 
trebu mogu zadovoljiti sukladno svim releva: 
na, vrsnoća, vrijeme, mjesto, cijena i slično) 


Dakle, u svim marketinški orijentiranim tvrtkama poslovne se odluke donose na temelju tržiš- 
nih informacija (primarnih i sekundamih podalaka) koje se, iz različilih internih i eksternih iz- 
vora i konkretnih istraživačkih postupaka, slijevaju u izv. marketinški informacijski sustav i 
odalle obrađene distribuiraju na mjesta strategijskoga, takličkoga, političkoga ili operativnoga 
poslovnoga odlučivanja. Pomoću marketinga na tržištu se djeluje uz znatno smanjeni rizik, 
poduzetnici prate i istražuju tržište, odabiru prikladnu tržišnu strategiju, planiraju svoj nastup i 
izravno nadziru tržišne učinke poduzetničkih napora. Marketinške odluke valja temeljili na 
marketinškim postulatima. koji bi se mogli saželi u sljedećim konstatacija: 


+ Potrošači kupuju samo proizvod ili uslugu koji vrsno zadovoljavaju njihove potrebe, od- 
nosno koji im predstavljaju željenu uporabnu vrijednost glede kakvoće, funkcionalnosti, 
dizajna i inih obilježja; 

Potrošači kupuju neki proizvod ili uslugu samo ako je njihova cijena sukladna njihovim 
predodžbama o uporabnoj vrijednosti dotična proizvoda ili usluge; 

Potrošači kupuju proizvode ili usluge koji su im transparentni, odnosno koji su im na pra- 
vi način i pravodobno ponuđeni, i to na njima dostupnim mjestima; 

Potrošači kupuju neki proizvod ili uslugu samo ako raspolažu polrebilim informacijama, 
odnosno ako su im dostatno predstavljeni putem različitih promidžbenih medija; 
Sumarno, potrošači kupuju neki proizvod ili uslugu koji su im ponuđeni sukladno svim 
relevantnim odrednicama potražnje na ciljnomu tržištu (informiranost, količina, vrsnoća, 
vrijeme, mjesto, cijena i i ina obilježja). 


jer je to stožema pretpostavka upravljanja marke- 
nema iznenađenja, njihovi se rizici smanjuju, a 
to 


Taj se cjelokupni proces mora i kanio 
tingom. Za poduzetnike koji lako postupi i 
prtini uspje ine osob: vjerojalnima. Marketing nije samo poslovna koncepcija trženj 
nije samo usavršena prodaja, niti je samo učinkovita promidžba ili uspješna prezentacija, 
laganje, stručno nuđenje i slično. On je sve to i još mnogo više: on je poslovna filozofija s po. 
trošačem u središtu pozornosti. S time u svezi, a promalrano sasvim uopćeno, može se reći 
da marketing skrbi o odlukama iz gotovo svih poslovnih područja, primjerice: 


“Praćenje i istraživanje tržišta: 

+ Marketinški informacijski sustav: 

* Razvoj i uvođenje novih proizvoda ili usluga; — 
+ Praćenje i određivanje cijena proizvoda, robe ili usluga: 
* Istraživanje i izbor prodajnih i nabavnih kanala: 
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indnoga stila i iči i i idžbenoga spleta, kao št 
stila i slično te različitih stožernih sastavnica promidžbenog te o 
Su; oglašiva .. promicanje prodaje, osobno-prodajna promidžba, publicitet i odnosi s javnoš. 
ću le različitih graničnih promocijskih aklivnosti. 


tati jj irajući ički! bnih, tržišnih, oblikovnih, estetskih, 
Kvalitativna obilj Integrirajući splet tehničkih, uporabnih, lržena , esletskih, 
psiholoških. amini inih Gbiježja proizvoda ili u Lune S dekan venda per 
i tupanj u kojemu dotični proizvod ili usluga u (u svako- 
PM pogldu) zadovoljavaju pretposlavljenu polrošačku potrebu glede svih relevantnih odred. 
nica polražnje ciljne skupine potrošača. 
proizvoda ili usluge te jedna na ona graničnih pro- 
jiških aktivnosti. U oba značenja, označava splet prodajnih i poslijeprodajnih usluga po- 
Mošačina odnosno kupcima proizvoda ili usluga, kao što su različite usluge na mjestu kup- 
nje, usluge glede cijena, uvjeta i načina plačanja, kreditiranja kupaca, usluge jamstava, usly- 
geu svezi vremena i načina isporuke, usluge postavljanja i montaže kupljenih proizvoda, us- 
luge izobrazbe i savjelovanja kupaca, usluge prijevoza do mjesta potrošnje, usluge servisira. 
nja, projektiranje dizajna interijera, održavanja i pravodobnih popravaka i slično. 


Usluge potrošačima: Splet obilježja 


B. Asortiman proizvoda — usluga. U svakidašnjemu komuniciranju pojam asortimana često 
se uzima kao istoznačnica za izbor robe i najčešće se veže uz maloprodajnu trgovačku dje- 
latnost. Inače, u ekonomskoj se teoriji pojam asortimana promatra u kontekstu proizvodnoga 
programa, prodajnoga asortimana i uslužnoga asortimana. odnosno u kontekstu linije proiz. 
voda, linije robe i linije usluga. Sukladno tomu, sa stajališta proizvodnih, robnih li uslužnih 
skupina, njihovih vrsta i tipova, uporabnih svojstava, vrsnoće, oblika, pakiranja, cijena i inih 
obilježja, govorimo o širini programa - asortimana, dubini programa — asortimana, gustoći 
programa asortimana te razuđenosli programa - asortimana. U sklopu toga postoji mnošt- 
vo kombinacija programa ili asortimana, kao što su širok i plitak, širok i rijedak, širok i nerazu- 
đen, širok i dubok, Širok i gust, širok i razuđen. uzak i dubok, uzak i gust, uzak i razuđen i sli- 
čne kombinacije. 


Proizvodni program: Glede učinaka. realizacija proizvodnoga poduzetničkoga pothvata pre- 
tpostavija proizvodnju jednoga ili više materijalnih uporabnih predmeta (proizvoda). Prim- 
jerice, kovačija ili viganj obrtnička je radionica koja izrađuje različite vrste ukrasnih ili upo- 
rabnih predmeta od kovina, pa se ta raznolikost prozvoda (prema strukturi ukrasnih i upo- 
rabnih predmeta te materijala izrade) naziva proizvodnim programom, ponekada i proizvo- 
dnim asortimanom radionice 


Linija proizvoda: Prigodom izbora proizvodnoga programa, poduzetnik-proizvođač mora od- 
lučiti o broju, vrstama, namjeni i drugim karakteristikama njegovih proizvoda. Primjerice, 
ako neka proizvodna tvrtka jedan od proizvoda iz svoga inače širega proizvodna progra 
ma (primjerice, bicikl) izrađuje u više oblikovnih ili prema drugomu kriteriju sličnih tipova 
(primjerice, bicikli za djecu, za žene, za muškarce i slično). onda se svaki od tih namjens- 
kih tipova naziva linijom proizvoda ili proizvodnje (bicikla). 


Robni asortiman: Glede učinaka, realizacija Irgovačkoga poduzetničkoga pothvata pret 
stavlja prodaju jedne ili više (podjskupina trgovačke robe. Pijace. iaežbeno prodaji 
salon glavopokrivala prodaje različite vrste kapa i šešira, a tu raznolikost ponude (glede 
namjene, spola i dobi potencijalnih kupaca, broja proizvođača - dobavljača, materijala iz- 


rade i slično) gla i it i radit, pata 
Koe) Sliopponvala kao lrgovačke robe (artikala) nazivamo robnim ili prodajnim 


Linija robe: Prigodom izbora prodajnoga asortimana, odnosno asortim: jnih ari 
X o , ana prodajnih artika- 
la poran ingovac mora odlučiti o broju, vrstama, namjeni i drugim Karaklorisikama 
robe koju kani prodavali. Primjerice, ako neka prodavaonica (recimo, rublja) istodobno 
prodaje više skupina prema nekomu kriteriju sličnih artikala (recimo, muško, žensko: dječ- 
Je rublje). onda se svaka od lih skupina naziva linijom prodajnoga asortimana ili skupinom 
trgovačke robe, odnosno skupinom artikala. 
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jeiodraznoi raznovrsna od dovoda uuge, dnev supan 
Rih, cjenovnihi inih varijacija tipova. > or ponuđenih izvedbenih, uporabnih, oblikov- 
Popravljivost: Označava slupanj lakoće ili složenosti popravka (s vremenskoga i troš- 


kovnoga stajališta) nek« roizvoda : eme 
prestane funkcionirati soli U Slučaju ako on bude loše funkcionirao ili potpuno 


Konpstvinose a Menskoga Poe = spojvosi dopustivosl) izvedena isloznač- 

ni st, ost, pri 'ost, suglasnost i slično. lježje 

dt usluge pokoje stupanj u kojemu Su neki proizvod (obično tehnička oba) i usluga 
ivi, spojivi, sukladni, primjereni i sli ima, nji 

romali ina I usne primjereni i slično) s drugima, njima kompleme- 


Komplementarnost: Iz latinskoga (complere = ispunili, m i i 
za dopunjenost, nadopunjenost, popunjenost, ipolpunjatist |ašteć. Kan obiješja pa. 
vođa ili usluge pokazuje stupanj u kojemu neki proizvod ili usluga mogu nadopunjavati 
uporabu nekoga drugoga proizvođa ili usluge, li pak bii prelpostevkama njihove upora- 
be, čak do razine da se jedno bez drugoga ne može rabiti, konzumirati ili funkcionirati. 
Supstitutivnost: Iz latinskoga (substituere = stavili umjesto koga-čega) izvedena isto- 
Značnics za nadoknađvosl, nadomještenosi, zamjenjvosti sne. Kat oblječje prala. 
da ili usluge pokazuje stupanj u kojemu neki proizvod il usluga mogu bili uporabno za- 
mijenjeni nekim drugim proizvodom ili uslugom, odnosno stupanj u kojemu se oni mogu 
imitirati ili su pak izvorni. 

+ Zaštićenost: Označava stupanj originalnosti, odnosno stupanj u kojemu su dolični pro- 
izvod ili usluga Svim svojim obilježjima te svojim zaštitnim znakom, imenom, markom ili 
na drugi način zaštićeni od boljih ili lošijih imitacija, odnosno proizvodnje supsliuta ii 
surogala 


Uporabna obilježja: Splet uporabnih obilježja proizvoda ili usluge koja označavaju stupanj u 
kojemu oni mogu zacovoljii neku potrošačku potrebu, a pojavljuju se u obličju sljedećih poje- 
dinačnih obilježja 

+ Uporabna cjelovitost (pokazuje stupanj u kojemu dolični proizvod ili usluga mogu, dje- 
lomično ili cjelovito, zadovoljiti neku potrošačku potrebu); 
Uporabna raznovrsnost (pokazuje slupanj moguće raznovrsnosti uporabe dolična pro- 
izvoda ili usluge u cilju zadovoljavanja različitih potrošačkih potreba); 
Uporabna lakoća (pokazuje stupanj lakoće ili jednostavnosti uporabe proizvoda ili uslu- 
ge od strane korisnika, i to neovisno o njihovoj tehničkoj složenosli); 
Uporabna sigurnost (pokazuje stupanj svekolike bezopasnosli korisničke uporabe doti- 
čna proizvoda ll usluge lijekom pretpostavljena vijeka njihova uporabnoga trajanja): le 
ost (pokazuje slupanj vjerojatnosti, odnosno jamstava da lijekom 
izvod ili usluga neće loše funkcionirati ili preslati funkcionirati). 


Uporabna pouzdan 
određena vremena proi 


Oblikovna obilježja: Integrirajući splet obilježja koj, osim čisto dizajnerskih aspekata, obuh- 
vaća sva tehnička i estelska obilježja nekoga proizvoda ili usluge strukturirana na način nji- 
hove maksimalne prilagođenosti zaljevima i željama pojedinim polrošačkim segmentima, 
odnosno relevaninim odrednicama potražnje na cijnomu tržištu. 

: e e s lazi pr odioda i ušla 
Estetska obilježja: Integrirajući splet objektivnih i subjektivnih obilježja proizvoda ili uslug 
glede stila, mda oblika, boja izda, opipa. okusa, mirisa, zvuka i inih oblikovnih i osjeti 
nih odrednica. Zapravo, to je splet obilježja kojima se iskazuje stupanj doživljajne privlačnosti 
i potrošačke privrženosli dotičnomu proizvodu ili usluzi. 
ižbenih obilježja proizvoda, robe ili usluga 
pakiranja, elikeliranja, upula o uporabi, 


Promidžbena obilježja: Splet marketinško-promidi 
Glede zaštitnoga znaka. kućne boje. imena, marke, 


i i jače: 
+ Svjelski originalan proizvod ili usluga Ze proizvođače š ai 
+ Nacionalno novi proizvod ili usluga za proizvođače i p. Ea 
+ Nacionalno novi proizvod ili usluga samo Za tuzemne di ge E 
+ Novi proizvodili usluga samo za neke tuzemne gas s a 
+ Novi proizvod ili usluga samo za neke luzemne polroša: . 


literaturi jako često (primjerice, američki autori Booz, Allen | 


Prema stomu kriterij, u stranoj era JO Vi proizvoda: 


Hamilton) nalazimo i sljedeće ka! 
+ Potpuno novi proizvodi (novi proizvodi koji stvaraju posve novo tržište); 
+ Nove proizvodne linije (novi proizvodi koji poduzetniku omogućavaju prvi 

put ući na već etablirano tržište): VE i 

. Dopuna postojećih linija (novi proizvodi koji dopunjuju postojeći asortiman), 
. Poboljšani proizvodi (postojeći proizvodi s poboljšanom izvedbom ili većom 

vrijednošću koji zamjenjuju izvornike); 

Repozicionirani proizvodi (postojeći proizvodi usmjereni na nova tržišta 

ili nove tržišne segmente); te 

Proizvodi s manjim troškovima (postojeći proizvodi jako slične izvedbe 

kao i izvomici, ali proizvedeni uz niže troškove). 


Budući je danas malomu poduzetniku gotovo nemoguće smisliti i lansirati svjetski ii naciona- 
ino originalan proizvod ili uslugu, najveći broj poduzetničkih ideja realizira se u području raz. 
novrsnih imitacija, inovacija i modifikacija već poznatih proizvoda ili usluga. Vješti poduzelni- 
ci, uz dobru marketinšku i inu potporu, dobro prolaze s mnoštvom komplementarnih, supsli- 
tucijskih i surogalnih ideja, kao i utiskivanjem na zapuštena tržišta ili potrošačke segmenle. 
Glede toga, hrvatski poduzelnici imaju neslućene mogućnosli, jer će se uskoro pokazati kako 
je naše tržište potpuno zapušteno i praktički gladno potrošačima zanimljivih i tržišno atrakliv- 
nih takvih novih proizvoda i usluga. 


Griješe svi oni koji misle da nam tu mogu pomoći europski i svjetski uzori, jer hrvatskim po- 
duzelnicima treba samo tamošnja gospodarska klima i demokracija, a ostalo će oni znalii 
sami. Uvažavajući komplementamost zemljopisnoga smještaja, klimatsko-prirodne pogodno- 
sti te specifičnosti kultumo-povijesnoga naslijeđa, a promatrano s makro-markelinškoga mo- 
trišta, moguće je stvoriti originalni imidž hrvatskoga nacionalnoga poduzetništva. U bliskoj je 
budučnosti moguće postupno ali sigurno osvajati europska i svjetska tržišta robe i usluga s 


hrvatskim originalima. Oni koji to budu znali iskoristiti još ji jalo pri i 
imel ća znatnih iderskih predan li iskoristiti (a za to se još jučer valjalo pripravljati) 


Svrha proizvoda ili usluge zi 
ONO Što proizvedete. 


Bede konkurencjske pozicije proizvoda ii usluge naovamo nazočnih proizvoda i usla 
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: edova 

jeni Nudi različite vrst 
n i načir i i Nciji 

i slično), što nazivamo uslužnim asonimanom salama i rasku 


Linija usluga: Prigodom izbora uslužnoga asortimana, i B 
uslužni poduzetnik mora Odluči o broju, vrstama, nam danima naca svojih usluga 
ga koje kani Proizvodi = pružali - prodavali. Primjerice, ako neki uslužni punk primjer. 
ce. senić svom obla) istodobno, prema nekomu kriteriju, pruža više skupine mekana 


ga (primjerice, aulomehaničarske, auloelektričarske i autoimarske usluge), onda svaku 


od tih skupina nazivamo linijom usluga, odi LE j 
imana usluga). '98. odnosno linijom uslužnoga asortimana (ili asort- 


Dubina programa — asortimana: Označava broj (puno = dubok ili malo = plitak) varijacij 
proizvoda, robe ili usluga (glede njihovih obilježja, marki, vrsta i ipova) u res pojedinih 
linija proizvoda, robe ili usluga, Zapravo, dubok ili plitak program ili asortiman govori o bo- 
gatu ili skromnu izboru proizvoda, robe ili usluga u sklopu proizvodnoga programa ili pro- 


dajnoga, odnosno uslužnoga asortimana poduzetnika. 


Gustoća programa - asortimana: Označava stupanj (visok = gust ili nizak = rijedak) konzi- 
stentnosti i komplementarnosti proizvoda, robe ili usluga u sklopu širine i dubine proizvod 
noga programa ili prodajnoga, odnosno uslužnoga asortimana poduzetnika. 


Razuđenost programa - asortimana: Označava stupanj (visok = razveden ili nizak = nera. 
zveden) (ne)sklada, odnosno potrošačkih (ne)pogodnosti glede obilježnoga i cjenovnoga 
dijapazona proizvoda, robe ili usluga u sklopu izabrana proizvodnoga programa ili prodaj- 
noga, odnosno uslužnoga asortimana poduzelnika. 


Širok i dubok asortiman: Jedna od inačica robnoga asortimana u Irgovini, a to je kombina- 
cija koju imamo. primjerice, u prodavaonici prehrambene robe koja potrošačima nudi mno- 
šivo prehrambenih proizvoda, a istodobno u sklopu pojedinih artikala ima bogat izbor do- 
mačih iili uvoznih, industrijskih ifili radicionalnih te inih obilježno ifli pak cjenovno diferen- 
ciranih proizvoda. 

Širok i plitak asortiman: Jedna od inačica robnoga asortimana u trgovini, a to je kombinaci- 
ja koju imamo, primjerice, u salonu pokućstva koji nudi sve vrste pokućstva (kuhinje, bla- 
govaonice, spavaonice, predsoblja, dnevne sobe, kupaonice i slično), ali jako skromna iz- 
bora glede dizajna, kvalitete, veličine. cijene, marki, lipova, proizvođača, materijala izrade 
iinih odrednica potražnje. 

Uzak i dubok asortiman: Jedna od inačica robnoga asortimana u trgovini, a to je kombina- 
cija koju imamo, primjerice, u salonu glazbala koji prodaje samo gudaće instrumente, ali 
istodobno ima bogat izbor domaćih i uvoznih te oblikovno, kvalitativno i cjenovno jako di- 

ferenciranih gudaćih instrumenata. 
i ni, a to je kombinaci- 

Uzak i plitak asortiman: Jedna od inačica robnoga asortimana u lrgovini, a to je kombi 
ja koju imamo, primjerice, u salonu automobila koji kupcima nudi samo po nekoliko tipova 
osobnih automobila, i to samo jednoga ili, eventualno, dvaju proizvođača automobila. 


€. inovativnost proizvoda - usluga. Kako je podjela na Voko Siomilabina pobio 
Girane ii diferencirane proizvode ili usluge jako uvjetna i beskorača aa rošabe na poje. 
no sa stajališta stupnja inovativnosli proizvoda ili usluge za proizvođače PaPa o mova. 
dinim tržištima (vidite poglavije o poduzelničkim strategijema, očnosno njeg Z 
skim strategijama), razlikujemo sljedeće vrste proizvoda ili usluga: 
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Starost proizvoda - : Ovo razdoblje obilježava tržišna zasićenost (ponuda je znatno 

ooo patažnje) s o ondenokom pada prodaje, uz sve izraženije negalivne posljedice 

troškova te relativna i apsolutna pada profila. Ako mu financijsko stanje to dopušta, 

ea razdoblju poduzetnik mora pristupili radikalnim mjerama konkurencijske ulakmi- 

u Pavim raspoloživim oružjima marketinških instrumenata (ulaskom u nove segmente, ra. 

iam inoviranjem proizvoda, cijenama, kanalima prodaje, promidžbom i slično), kako 

bi svomu proizvodu ili usluzi omogućio čim ugodniju starost, pri čemu ne smije zaboraviti 
intenzivirati pripreme i otpočeti s uvođenjem novoga proizvoda ili usluge. 


je i - usluge: Ovo je razdoblje ubrzana pada - odumiranja prodaje, radi- 
Urmiranje oja račkova i araslič joga pada profita. Proizvod ili uslugu koji uđu u ovo 
Životno razdoblje poduzetnik ne smije prepuslili laganu umiranju — mora izvršiti €ulanaziju 
- povući ih s tržišta i eventualno konzervirati ili pokušati prodati nekomu poduzetniku na 
potpuno zapuštenim tržištima. U ovomu razdoblju poduzetnik ne smije pokušavali rear 
mirati umirući proizvod ili uslugu, jer će se brzo uvjerili da i najbolja markelinška slrategija 
samo proizvodi gubilke. Budući je već prije lansirao novi proizvod ili uslugu (i oni su u raz- 
doblju rasla) valja se usredotočiti na njih, a poduzetnici koji ni sada nemaju pripravan novi 
proizvod ili uslugu, mogu se naći u velikim problemima. 


2. 


Cijena 


Cijena proizvoda, robe ili usluge, drugi je i osobito bitan čimbenik njihova markelinškoga sp- 
tela, pa joj svaki poduzetnik neizostavno mora poklonili osobitu pozomost. Cijenom svojih 
proizvoda, robe ili usluga poduzelnik želi pokriti sve izravne i neizravne troškove učinjene u 
svezi njihove proizvodnje, distribucije i promidžbe te zaradili zadovoljavajući profil. S druge 
strane, kupac - potrošač tih istih proizvoda, robe ili usluga želi što kvalitetnije zadovoljiti svo- 
ju potrebu uz što nižu cijenu. Tržište je jedino mjesto koje može pomiriti cjenovnu suprotnost 
interesa proizvođača (prodavatelja) i potrošača (kupaca). Svojim mehanizmom ponude i po- 
tražnje tržište valorizira poduzetnikove napore (ponudu), odnosno sučeljava njegove profilne 
ambicije s potrošačkim željama, odnosno platno mogućom potražnjom. 


Dakle, cijenu (kao pojam i ekonomsku kalegoriju) možemo definirati kao količinu novca koju 
Su kupci u određenu trenutku i na određenu mjestu spremni dati kao naknadu za određenu 
robu (proizvod ili uslugu). inače, na cijenu nekoga proizvoda, robe ili usluge ulječe njihova 
korisnosti vrijednost, ali ipak glavnu riječ ima odnos ponude i potražnje, pa je u tržišnim uvje- 
tima problem formuliranja i provođenja polilike cijena jedna od najvažnijih zadaća svakoga 
poduzetnika, jer to pretpostavlja izgradnju načela i kriterija na temelju kojih se mogu donosili 
korisne odluke za poduzetnika i potrošača. Mnoštvo je čimbenika koji ulječu na donošenje 
odluka u području cijena, a među inima ključni su: 

* Uporabna, kvalitativna, oblikovna i ina obilježja proizvoda, robe ili usluge; 
Ukupni troškovi potrebili za njihovu proizvodnju, trženje ili usluživanje: 
Odnos ponude i potražnje na ciljnomu tržištu (stupanj nazočne konkurencije); 
Elastičnost polražnje proizvoda, robe ili usluge (kupovne reakcije polrošača 
ili kupaca na povećanje ili smanjenje cijena i dohodaka); te 
* Državna polilika u području cijena dotičnih proizvoda, robe ili usluga i slično. 


roizvod i uslug poduzelnik pr 
n ji alno ili mjesno tržište. U tomu slučaju. 
Cijena, poduzetnik uglavnom može birali između dviju inačica: 
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Komplementarni proizvodi — usluge: To 
jamno nadopunjuju s nekim drugim Proizvodi 
na kretanju potražnje njihovih komplementara. 


koje supstituiraju. JU potražnje proizvoda ili usluga 


Surogatni proizvodi - uslu 
pješne kopije — inačice postoj 
supstituta na 
kupovne moći. 


ih izvomih proizvoda ili usli jihovil 
. bo oda ili usluga, odnosno njihovih boljih 
inomu tržištu, pa obično zadovoljavaju supstilucijsku potražnju najniže 


'O SU proizvodi ili usluge koje su obično loše manje us- 


E. Životni ciklus proizvoda — usluga. Označava razdoblje od uvođenja n roizvođa ili 
usluge na tržište do njihova povlačenja s tržišta. Poduzetnici često Tamjetno melk, proiz 
vod ili uslugu s tržišta (zbog njihova inoviranja, modificiranja ili diferenciranja), a ponekada su 
na toi prisiljeni (zbog pada polražnje ispod razine njihova profiabilna zadržavanja na tržištu). 
U svomu živolnomu ciklusu proizvodi ili usluge prolaze kroz niz manje ili više karakterističnih 
kraćih ili duljih razdoblja (životni se ciklus u literaturi često naziva i tržišnim vijekom, tržišnim 
živolom, tržišnom egzistencijom i slično). Neki proizvodi ili usluge plešu samo jedno ljeto (ra- 
zličiti sezonski i modni proizvodi), neki traju godinama. a neki desetljećima (primjerice, Coca- 
Cola, Vegeta. Peps: slično) 


Za dobro zdravstveno stanje i dug tržišni život proizvoda ili usluge zaslužni su isključivo po- 
duzetnici koji svojim kupcima i polrošačima znaju ponuditi proizvode ili usluge sukladne nji- 
hovim potrebama 1 ukusu te njihovoj platno sposobnoj potražnji (količini novca koju su oni 
spremni izdvojiti za kupnju određena proizvoda ili usluge). Dakle, razina potražnje na ciljno- 
mu tržištu, odnosno iržišnomu segmentu. najrizičniji je čimbenik životnoga ciklusa proizvoda 
ili usluge. Inače, bez obzira na ukupnu duljinu njihova Lržišna životnoga vijeka, svaki proizvod 
ili usluga prolaze kroz pet sukcesivnih, kračih ili duljih karakterističnih razdoblja, i to: 


Uvođenje proizvoda - usluge: To je jako rizično razdoblje tržišnoga rađanja, odnosno lan- 
Siranja i potrošačkoga prihvaćanja proizvoda ili usluge, najčešće karakteristično po poslu- 
pnu rastu prodaje, visokim troškovima i izostanku profila. Ako uspješno prežive ovo raz- 
doblje, proizvod ili usluga imaju tržišnu perspektivu. U ovomu razdoblju valja insislirati na 
vrsnoći proizvoda ili usluge, na intenzivnu komuniciranju s ciljnim tržištem (potencijalnim 
kupcima i potrošačima) le poduzeti sve mjere zašlite glede različitih mogućnosti imitacija. 


Rast proizvoda - usluge: Ovo razdoblje karakterizira ubrzano potrošačko prihvaćanje pro- 
izvoda ili usluge. odnosno brz rast prodaje, relativna stagnacija roškova po jedinici, brz 
rast ukupna profita te ulazak konkurenata na ciljno tržište. U ovomu razdoblju valja insis- 
tirati na istraživanju moguće tržišne ekspanzije u nove segmente i intenziviranju promidž- 
be s time u svezi, daljnjemu smanjenju troškova i povećanju profita, izgradnji povoljna 
imagea tvrtke i još rigoroznijim mjerama zaštite od mogućih imitacija. 

je karakterizira usporavanje rasta prodaje, jer je 
E bpreeno goškod rasli nešto brže od prihoda, pa profit pokazuje 
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jeli s brojem (moguće proizvedenih ili prodanih) proizvoda ili usluga. To zidanje 
Sjena Pe okine m ioaća jer se kalkulira s individualnim, a ne s Kreka podnošiji. 
vim troškovima, odnosno željenim, a ne s tržišno objektivno mogućim profilima - dobitima. 
Ova metoda obuhvaća slučajeve kada poduzelnik 
proizvoda ili usluga na ciljnomu tržištu i u sklopu 
ike učinkovita uklapanja vlastitih troškova i željena 
tržišno zadanu visinu cijena, pri čemu valja po- 
bvezatno ukalkulirati sve predvidi- 


Cijene na temelju ponude i potražnj 
polazi od tržišno moguće cijene svoj ih 
toga sagledava sve relevantne čimbenik 
profila, marže, prinosa i inih oblika dobili u 
laziti od realno procijenjenih mogućnosti plasmana te o! 
ve troškove proizvodnje, trženja ili usluživanja. 

ij Ova metoda obuhvaća sve slučajeve kada po- 

il i od tržišno mogućih cijena na temelju percipirane uporabne vrijednosti nje. 
Seo mizvod ss G skupine potrošača na ciljnomu tržištu, pri čemu 


govih proizvoda ili usluga od strane ciljne i , : 
valja uzimati u obzir i tržišno pozicioniranje proizvoda ili usluge glede stupnja uklapanja 
vlastitih troškova i željena profila u tako zadanu cijenu. 

Cijene na temelju praćenja lidera: Ova metoda obuhvaća sve slučajeve kada poduzetnik 
(iz ovih ili onih razloga) pribjegava formiranju cijena svojih proizvoda ili usluga na temelju 
cijena tržišnih lidera (vodećih proizvođača ili uslužitelja) iz njihove branše (robne skupine) 
i sa ciljnoga tržišta, što može biti dobro, ali i pogubno, posebice ako sljedbenici Ovakve 
cjenovne slrategije propuste sačinili sasvim precizne računice glede mogućnosti njihova 
troškovno-profilnoga uklapanja u takve cijene. 


Cijene na temelju cijena konkurenata: Ova metoda obuhvaća sve slučajeve kada poduzel- 
nik (ne osvrćući se na vlastite troškove ili potražnju) pribjegava formiranju cijena svojih 
proizvoda ili usluga na temelju izv. lekućih cijena. odnosno cijena svojih izravnih konkure- 
nala iz njegove branše (robne skupine) i sa ciljnoga tržišta, što može bili dobra orijentaci- 
ja, ali i loše opredjeljenje, i to iz istih razloga kao i u slučaju melode formiranja cijena na 
temelju praćenja lidera. 


Cijene na temelju percipirane vrijednosti: 


Cijene na temelju psiholoških čimbenika: Ova metoda obuhvaća sve slučajeve kada po- 
duzetnik (uvažavajući troškove i željenu dobil, zatim odnos ponude i potražnje, percipira- 
nu uporabnu vrijednosl, cijene lidera i konkurenata te ine objektivne činitelje) pribjegava 
formiranju cijena svojih proizvoda ili usluga uvažavajući i različite psihološke aspekte per- 
cepcije vrijednosti njihovih neuporabnih obilježja od strane ciljne skupine potrošača. 


U samomu poduzetničkomu projektu, odnosno u ovomu njegovu dijelu predočite što pouzda- 
nije odgovore na gore postavljena pitanja, odnosno sve relevantne informacije glede cijene 
vašega proizvoda, robe ili usluge i vaše viđenje mogućnosti konkurencijske utakmice u pod- 
ručju cijena. Zapamlite, objeklivnost projekcije vašega tržišnoga udjela te realnost projekcije 
cijena vašega proizvoda, robe il usluge temeljna je odrednica objektivnosti i realnosti svih 
drugih financijskih projekcija vašega polhvala, Ako imate vlaslii dostatan novac za realizaci 
ju projekta, možete se ponašati kako vas volja, ali ako tražite sufinancijere, valja znali da su 
to vješti čitatelji da im neće ništa promaknuti Što bi mirisalo na rizik glede njihova novca koji 
bi uložili u vaš projek. To se posebice odnosi na projekciju tržišnih aspekata i cijene, pa ih U 
oba slučaja morate uvjerit da je riječ o realnim projekcijama i dobro uleženu nova. 


poduzelnišivu općenito, posebice u pod 
ja je šin pojam od marketinške distribucije, u marketinškoj istribuciji 
raspravlja u kontekstu kanala distribucije (odnosno, aa raši karlo prodaje) to oo. 
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te Primjere kada poduzetnik u i ih 
z počelku ide s relativno 
'e kupovne mogućnosti Polencijalnih potrošača, čime 


Obiranje vrhnja: Obuhvaća različite primjere kada il s . 
mogućom cijenom koju dotično ciljno tržište, odnosno dj, pokoja ded najvećom 
žati, pa do ulaska konkurenata pokupi vrhnje, a onda Kao dobrogiv a može izdr- 
tencijalne konkurente obeshrabruje ili eventualni monopolist svoje po- 


Stupnimi ili radikalnim smanjivanjem cijena proizvoda duso Učinkovito isliskuje po- 


Kada je, pak, riječ o drugim proizvodima ili uslugama s tržišta ose 

: o i S: ron 'obne potrošnje, poduzelnici 
bi, glede cijena, trebali znati odgovor: liti tomu primj ; B i 
daća pitanja: govore (i osmisli tomu primjerene alternativne akcije) na sje. 


* Koji eksterni čimbenici, koliko i kako utječu na formiranje cijena proizvoda, 
robe ili usluge na ciljnomu tržištu (stupanj konkurencije, cjenovna elastičnost 
potražnje. makroekonomska polilika, standard pučanstva, legislativa i slično)? 

* Kakva je opća stabilnost cijena proizvoda, robe ili usluga na cijelomu tržištu 
i što se može očekivati u promalranu razdoblju? 

* Ukojemu su stupnju (ili će eventualno bii) cijene proizvoda, robe ili usluge 

u domeni državne kontrole? 

Kakva je stabilnosi cijena u branši kojoj pripada proizvod, roba ili usluga 

i kakav se trend s time u svezi može očekivali? 

Kakva je stabilnost nabavnih cijena polrebitih materijalnih i inputa 

za proizvodnju. trženje ili usluživanje i kakav se trend može očekivali? 

Kakve su (i kako su se kretale) cijene konkurencijskih proizvoda, robe 

ili usluga i možete li se vi upustili u cjenovnu konkurencijsku utakmicu? 

Kakve su buduće nakane konkurenata glede cijena na ciljnim tržištima 

i hoćete li im moći učinkovito parirati? 

Kako su se kretale cijene komplementarnih, supstilucijskih i surogatnih 

proizvoda, robe ili usluga na ciljnomu tržištu? 1 slično! 


Posjedujući odgovore na gore predočena pitanja, odnosno ako posjeduju sve relevantne rži- 
šne informacije o cijenama svojih učinaka na cijnomu tržištu (ponuda, potražnja, konkurenci- 
jai slično), poduzetnici će lakše osmislili dugoročnu politiku cijena te dolične informacije rabi- 
li za taktičko odlučivanje o eventualnoj diversifikacijiili diskriminaciji cjena (različite cijene za 
pojedina tržišna područja, vremenska razdoblja ili skupine potrošača), o cjenovnim popusti- 
ma (provizije, skonta, rabati i slično) i jamstvima na prodajne cijene njihova proizvoda, robe ili 
usluge; saznat će postoje li mogućnosti da cijenom prate i saniraju eventualne buduće pore- 
mećaje plasmana, zatim koliko će cijena proizvoda ili usluge uljecati na veličinu i strukluru 
dobiti te kakve su ukupne cjenovne konkurencijske prednosti i pogodnosti njihova proizvoda, 
robe ili usluge na ciljnim tržištima. 


ji iti igurni: trži i cijenu nji izvoda, robe ili us- 
U jedno mogu biti posve sigurni: tržište će samo po sebi cijenu njihova proizvoda, robe il us: 
tuge dovestu realne re suodnosa ponude i potražnje, pa ako to ne budu mogi Ck 
znači da, među inim nedostatnoslima, ne znaju upravljali troškovima. Inat Paišne piovadononi 
cijenama svojih proizvoda, robe ili usluga (bez obzira na man ša no Era salo 
te strukturu obilježja) poduzetnici obično pribjegavaju jednoj od sl pr i 
ih za dobit: Ova metoda obuhvaća slučajeve kada po- 


troškove proizvodnje, trženja ili usluživanja, na to 
mm prinosa ii pe druge vrste očekivane dobiti i 
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Proizvodi je (oprema, sirovine, materijal i slično), zbog niza svojih specifič- 
nosti, u Pak a doiuraki pićan kanalima, iako i za njih postoje četiri karakteristične mo- 
gućnosli, i to: 

+ Industrijski proizvođač — industrijski potrošači; ' 

+ Industrijski proizvođač - industrijski distributeri - industrijski polrošači; 

+ Industrijski proizvođač - induslrijski agenti - industrijski potrošači; te 

+ Industrijski proizvođač — industrijski agent indusirijski distributeri — 

industrijski potrošači. 


isti proizvod ili liniju proizvoda poslovne i krajnje potrošnje može se koristili i ko- 
Venecija pići Paublih kanala. ovisno o specifičnostima pojedinih ciljnih tržišta ili tržišnih 
segmenata. Inače, prigodom izbora distribucijskih kanala poduzelnik mora voditi računa o 
postavljenim nabavnim i prodajnim ciljevima, karakteristikama proizvoda, robe ili usluga, spe. 
cifičnostima njihova tržišta, zahljevima i ponašanju kupaca, vanjskim ksternim utjecajima, 
raspoloživosti, strukturi, djelotvornosti i uvjetima suradnje s distribucijskim kanalima Na cilj- 
nim tržištima i slično. Svaki je slučaj donekle specifičan, pa nema općevažećih pravila, što 
zacijelo svakoga poduzetnika (pretežilo one veće) upućuje na polrebit stupanj konzaltinga 
glede izbora i kontakata s nabavnim i prodajnim distribucijskim kanalima, ili pak angažman 
stalnoga menadžera prodaje, distribucije ili logistike. 


Dakako, rasprava o distribucijskim kanalima ne odnosi se na poduzetnike koji proizvode is- 
ključivo za tzv. poznate kupce, odnosno izrađuju proizvode prema unaprijed dobivenim naru- 
džbama svojih stalnih ili povremenih kupaca. Međutim, i poduzetnici koji proizvode za nepo- 
znate kupce (za tržište) mogu izbjeći posredovanje u distribuciji svojih proizvoda, ali tada bi 
morali sami obavljati mnoštvo specifičnih poslova organiziranja maloprodajne mreže, fizičke 
distribucije proizvoda, usluživanja kupaca, odnosno sve poslove i transakcije na putu proiz- 
vođa od njihova skladišta do kupaca i/ili krajnjih potrošača. U većini primjera malim se podu- 
zetnicima ne isplati organizirati vlastitu maloprodajnu mrežu, pa im je znatno učinkovitije kori 
stili postojeće kanale. Ali, čilav je niz malih proizvodnih (pretežito obrtničkih) poduzetnika koji 
imaju izravan kontakt s kupcima ifili potrošačima. 


Alternativni prodajni kanali. Pod altemativnim ili inovativnim kanalima prodaje u literaturi 
se najčešće razumijeva izravna prodaja (u njezinim inačicama unilevel prodaje te mrežno- 
ga markelinga ili multilevel prodaje. To su svi prodajni kanali koji kupcima osiguravaju no- 


B. Strategije distribucij 


ije. Za distribuciju proizvoda ili usluga, odnosno linije proizvoda 


luga poslovne i krajnje polrošnj ž us Ž 
498 poslovne i krajnje potrošnje poduzetnik može koristili različite kombinacije plićih i dubljih 
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ićemu (i požel 
šli o) Poslovnoj (proizvodnoj) ili krajnjoj 

Si i krajnji oj) ili krajnjoj (oso- 
rano iz kuta trgovačkoga ili uslužnoga POduzelnikao an potrošača (kanali prodaje). Promat 
inpute i uipule ima robu, a uslužni poduzetnik kao Suton ima T h 

bucijom, pak, razumijevaju se sve aklivnosti iz područja prijevoza unos. Pod fizičkom dislri- 
izvodnih i uslužnih inpula te robe od dobavljača do mje: 


os st a prodaje i nabave, uključuje i racionalizaciju svih 
procesa i tijekova materijala, dokumentacije i informacija, počevši od nabave inpula, preko 
a sve do njihova dolaska na 


A. Izbor distribucijskih kanala. Suvremena tehnologija omogućava proizvodnju kvalitetnih, 
funkcionalnih, lijepo oblikovanih, primjereno upakiranih i jeftinih proizvoda, ali ako oni u pravo 
vrijeme, na pravomu mjestu i po konkureninim cijenama ne dođu u blizinu mjesta kupnje ili 
na samo mjesto potrošnje, svi su prethodni napori uzaludni. Čak i stara francuska poslovica 
kaže da nije dostatno samo prodati, robu valja i isporučiti. Zato, izbor distribucijskih kanala 
osobito je Značajna marketinška aklivnost svakoga proizvodnoga (pa i uslužnoga) poduzetni 
ka, jer o tomu ponajviše ovisi učinkovitost njegova pothvata. Pakiranje ili cijene mogu se pro- 
mijeniti, ali promjena odabrana distribucijskoga kanala povezana je s mnoštvom peripetija. 


Izbor kanala nabave označava splet aktivnosti glede izbora kanala kojima će svi polrebiti in- 
Puli nužni za nesmetano i kontinuirano odvijanje procesa proizvodnje, trgovanja ili usluživa- 
nja u što kraćemu (i poželjnu) vremenu i uz što manje troškove proći put od izvora (proizvo- 
đača ili dobavljača) do mjesta njihove prerade, dorade, (pre)prodaje ili usluživanja. (odnosno 
do skladišta kupca - proizvođača, irgovca ili uslužitelja. Taj put može biti dublji (dulji) ili plići 
(kraći), u ovisnosti od većega ili manjega broja posrednika. Izbor kanala prodaje, pak, ozna- 
čava splet aktivnosti glede izbora putova kojima će proizvodi, roba ili usluge u što kraćemu li 
poželjnu) vremenu i uz najmanje Iroškove doći na mjesta što bliža njihovoj konačnoj poslov- 
noj (proizvodnoj) ili krajnjoj (osobnoj) potrošnji. Taj put, odnosno kanal prodaje može biti dub- 
lji (dulji) ili ptiči (kraći), u ovisnosti od većega ili manjega broja posrednika. 


Glede toga, poduzetnik se mora prvotno odlučiti (procijenit i izračunati) hoće li svoje proizvo- 
de disričuratu vlastitoj režiji krvno potrošačima - kupcima) ili će koristiti Laka 
Se odluči za posrednike, onda opet može birali između rgovaca (veletrgovaca ili malopro- 
davatelja) i funkcionalnih posrednika (agenata ifili brokera) i slično. Proizvodi krajnje (oso- 
ne) potrošnje mogu se distribuirati u četiri moguće inačice, na ljestvici od potpuno izra 
(najplićega) do višestupanjski posredovana — najdubljega kanala, i to kanalima: 


* Proizvođač - potrošači; 

* Proizvođač - malolrgovci - polrošači; 

* Proizvođač — veletrgovci - malolrgovci - potrošači: te , 
* Proizvođač - agenti ili brokeri — veletrgovci - malotrgovci - polrošači. 
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ći iči ili ćene, izravne ili posredn, 

ličite plaćene ili nepla vi Posredne, 
Pano ili neplanirane promidžbene aktivnosti kojima je 
tvrike i njezine djelatnosti u očima javnosti). 


5. Odnosi s javnošću (obuh! 
kontinuirane ili povremene, 
cilj stvaranje što bolje slike 


B. Granične promidžbene aktivnosti : 
ve promidžbene: učinke jamstava, servisa, edukacije 


1. Usluge potrošačima (uključuju S nzbene učinke jamstava, servis, edukcje 
oktiranja interijera, montaže i postavljanja kuplj izvoda, usluga pri 
kupaca, projeklranja tao editiranja kupaca i slično): 


jevoza do mjesta potrošnje, m 
i sve promidžbene, odnosno promocijske učinke indu. 


ji likovanje (uključuje dje raba 
poda repni: loizvoda te učinke posebnoga područja dizajniranja usluga); 
i ijučuji iči 1 inke tekstualnoga, like 

ji \balaža (uključuju različite promidžbene učinke tek 9,1 “ 
Paminga Sadržaja balaže i pakunga, njihova oblikovnoga izgleda i učinke razli 
čitih uputa glede uporabe proizvoda ili robe); 

jučuje ij inke i rike, zaštitn 

Propagandne konstante (uključuju promocijske učinke imena tvrtke, zaštitnoga zna. 
ka, pi proizvoda, robe ili usluga, kućne boje, propagandnoga stila i slično); 
Sponzorstva i mecenarstva (uključuju promocijske učinke različitih oblika  specifič- 
mini osobito učinkovilih humanitarnih, sponzorskih, pokroviteljskih, zaštiničkih ili me. 
cenarskih promidžbenih aktivnosti 
Usmena promidžba (uključuje promidžbene učinke različitih oblika jako učinkovita i 
besplatnoga usmena komuniciranja s potencijalnim potrošačima, kao što su izv. pro- 
midžba od usta do usta i tzv. promocijski halo-efekti). | slično! 


» 


e 


> 


m 


o 


C. Propagandne konstante 


S prvim promidžbenim dilemama svaki se poduzetnik susreće na samomu početku realizaci- 
je pothvata. upravo u sklopu promišljanja o zv. propagandnim konstantama. To je splet stan- 
dardnih odrednica i saslavnica vizualnoga identiteta Ivrike, proizvoda ili usluge koje su u 
(nejizravnoj funkciji njihove promidžbe na ciljnomu tržištu. a teorijski se elaboriraju u sklopu 
zašlinoga znaka i logotipa, imena tvrtke i proizvoda. kućne boje, propagandnoga slila, mar- 
ke, branda i slično. 


1. Zaštitni znak i logotip: Zaštitni je znak višeznačnica kojom se prvotno označava posebno 
oblikovan idenlifikacijski znak tvrike pod kojim poduzetnik posluje na tržištu i u pravnomu 
prometu (zaštini je znak ijedan od obika nematerijalne imovine). Zašličuje tvrku od krve- 
tvorina (supstitutivnih, surogalnih i sličnih proizvoda ili usluga), zaštićuje potrošača, jer jamči 
da iza toga znaka stoje deklairana svojsiva (obilježja) i kolčina proizvoda, služi brzu repo 
znavanju i razlikovanju od drugih proizvoda ili usluga na tržištu i slično. = 


Najčešće se dizajnira u obliku kombiniranja nekoga ži jete ili imen 
a liku Kombi iga, vinjete ili pečat jom tvrtke, 
pri čemu se rabe karakterislični tipovi slova, crteža i simbola. Vala sa izradi u različitim veli 
činama, tako da bude lako uporabljiv, mora bili jednostavna likovnoga rješenja zbog brza uo- 
didaa, specifičan i originalan, mora se znatno razlikovali 
nalaze na tržištu i slično. Neki ga izjednačavaju s logoti- 
Poduzetnici zaštićuju upisom u registar 


čavanja i pamćenja, treba bi 
od drugih zaštitnih znakova koji 
pom, a drugi čak s markom proizvoda — 
patentnoga ureda. robe, pa ga 


Logotip predstavlja svojevrsnu inačicu 
definira kao svaki znak, aa 
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+ Intenzivna distribucija: Obuhvaća primjere kada Poduzetnik kori: položive 
dajne posrednike i objekle na Svim ciljnim tržištima i u im ža Sagena ka. 
dna je za plasman proizvoda široke potrošnje i niskih cjena (tiskovina duhanski ana 
Gi, osvježavajuća pića, kruh slično)" RR Poesi 


Selektivna distribu: Uključuje primjere kada Poduzetnik koristi sam. jih 

: 3 bd o neka đ 
branih posrednika i objekata na pojedinim odabranim ciljnim tržištima ii Porotčinn na, 
gmentima. Učinkovita je prigodom plasmana proizvoda trajnije uporabe i viših cijena (ku 
ćanski aparati i strojevi, glazbala, tehnička roba, pokućstvo i slično). 


Isključiva distribucija: Obuhvaća primjere kada poduzetnik koristi samo jednoga eksk- 
luzivnoga posrednika ili objekt za pojedina ciljna tržišta ili cijne segmente. Rabi se za 
plasman dugotrajnih proizvoda i luksuzne robe koji se rijetko kupuju ili zahtjevaju jam. 
stva, servise i druge usluge potrošačima te proizvode s diferenciranim obilježjima (viso- 
kovrijedni nakit. umjelnine, antikviteti, vrsna audio i video-tehnika, automobi brodovi i 
druga prometala i slično), 


Kombinirana distribucija: Označava sve primjere kada se poduzelnik koristi svojim 
proizvodima, uslugama ili djelatnosti primjerenom kombinacijom intenzivne, selektivne ili 
isključive distribucije. Nalazimo je u različitim specifičnim slučajevima i samo za pojedina 
tržišta ili pojedine segmente te i/ili pojedine proizvode ili usluge, ovisno o karaklerislika- 
ma proizvoda ili usluge. odnosno specifičnostima pojedinih tržišta. 


2.9.4. Promocija 


Promocija ili promidžba bitna je sastavnica ukupnoga marketinškoga spleta poduzelničkoga 
poihvata, odnosno markelinškoga plana ili programa što bi ga morao sadržavali svaki podu- 
zelnički projekl, bez obzira na područje djelatnosli koje se u njemu elaborira. Pod pojmom 
promidžbenoga spleta valja razumijevati miks (splet) najrazličitijih aktivnosti usmjerenih na 
Što učinkovitije promicanje tvrtke i njezinih proizvoda, robe ili usluga potrošačkoj i inoj javnos« 
ti. radi postizanja što boljih prodajnih i sveukupnih poslovnih učinaka poduzetničke aktivnosti. 
Prigodom klasifikacije sastavnica promidžbenoga splela u teoriji se obično govori o pet sto- 
žernih — temeljnih i mnoštvu graničnih - pomoćnih promocijskih aktivnosti, a poduzetnici oso- 


bilu pozornost moraju obratili i na izv. propagandne konstante. 


A. Temeljne promidžbene aktivnosti 
ika isključivo plaćenih i različitim 
1. Ekonomska propaganda (uključuje mnoštvo oblika isključivo plaće i 

medijima posredovanih oglašivačkih poruka usmjerenih na slimuliranje potražnje od- 
ređenih proizvoda, robe ili usluga): prona i 
Po: je prodaje (splet posrednih ili izravnih promidžbenih akcija vezanih uz 
prode piaanana Tedi go ječonja učinkovitosti prodaje ili plasmana proizvoda, robe 
ili usluga); : 

rodaja (uklj inke i kontakta prodavača i 
Osobi (uključuje sve promidžbene učinke izravnoga davača i 
haa, oznožaa šve Siuaje kada se na jednomu mjestu i islodobno komunikacijski 
spoje odašiljatelj i primatelj prodajne poruke) NE ada hadeč i 
Ekonomski publicitet (splet planiranih, izravnih ili neizravnih, A 
sredovanih, ai uvijek noglačonih oblika komuniciranja tvrtke s javnošću); te 


n 


e 


» 


Bijela boja znači čistoću, nepristupačnost, nerazumji jačnost 
oja , Nerazumljivost, praznir 
solutnu tišinu punu Poauinos UZ modru boju daje Osvježavajući u koe i doj . 
u Kini je povezana s hladnoćom smrti bijeloga cvijeća i znak je ža Ko pokaa: 
+ Siva boja nema vlastiti karakter, ne odražava niši ia edu 
tonovi sive boje odaju skladnost, starost, strah 


ta; simbolizira neodlučnost i skrivenost; 

s i depresij odije- 
ja: Popularna boja muške odjeće; 
Proljeća i prirode; 
je boja ozbiljna i mi 


vanju znači eleganciju, pa je ekskluzivna boja Zamak i, monoton 
Zelena je boja najliša boja, boja nade, 
karakter; uz dominaciju modre, zelena 
diferentnosl, a tamnozelena mirnoću; 


Crvena boja simbolizira snagu, životno veselje, mi bs , 
namelljivost, uznemirenos!, uzbuđenje i tnih osto gnost. dinamičnosi, revolucionarnosl, 


UZ Žulu dobiva snagu i sunčani 
isaona; svijetlo-zelena znači in- 


Roza boja karakterizira nježnost te slatku i romantičnu me 
lono te daje osjećaj finoće i intimnosti; 


Narančasta je boja prihvatljivoga, toploga i srdačnoga karaktera, kao vatra u kaminu; 
simbolizira akciju, srčanost i komunikativnost; ' 


Modra je! boja duboka i ženslvena te stvara opuštenu atmosferu; odnosi se na unutarnji 
duševni život, duboko misaono povezuje podsvijest s beskrajnošću svemira; njezini se 
svjetliji tonovi povezuju sa sanjarenjem i svježinor 
Žuta je boja najosjetlivija, zapravo boja sunca; djeluje mladenački i životno veselo; to je 
boja akcije i mladosli; zlatno-žuta djeluje aktivno, zeleno-žula bolesno, a dodavanjem 
crvene razveseljava i zrači zadovoljstvom; 

Ljubičasta boja daje dojam i osjećaj meditacije i mističnosti, skriva svoje tajne; to je ža- 
losna, melankolična i dostojanstvena boja. I slično! 


jekoču; djeluje ženstveno i nak- 


Također, naš autor D. Mrvoš (lit.164.str.101) kaže da neke boje izazivaju manje-više jedinst- 
vene asocijacije u svih ljudi, pa predočava osjećaje koje kod većine ljudi izazivaju pojedine 
boje, i to kako slijedi: 


* Crvena, osjećaj pokreta; 

Ružičasta, osjećaj novosti i svježine; 

Narančasta, osjećaj prijatnoga okusa: 
Kestenasta, osjećaj užil 
Žuta, osjećaj osvježenja; 
Tamno-modra, osjećaj ponosa; 
Svijetlo-modra, osjećaj hi : 
Lavandel-modra, osjećaj rafiniranosli: 
'Tamno-zelena, osjećaj smirenja; 
Svijetlo-zelena, osjećaj ravnodušnosti: 
Ljubičasta, osjećaj raskoši: 

Siva, osjećaj dobra ukusa; 

Bijela, osjećaj čistoće; te 

Crna, osjećaj težine. 


4. Propagandni stil: Vlastiti propagandni sti i Pad boa o ono: 
osobitom oblikovnošću svojih propaga! lu izdvoji komunikacijskoga mi- 
nožču ikovno-grafičkih promidžbenih rješer ho sraktivan propagan 
ljea na cijnomu tržištu. Znači, valja stvorili vasliti prepoznati“ IMO i usluga na posloje- 
dni sti što će se dugoročno vraćali kroz stalni porast prodaje pro 
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+ Povijesna imena: To su imena određena prema nekim poznatim događajima ili ličnosti. 
ma iz domaće ili svjetske povijesti, kao što su, primjerice: Trenk, Tomislav, Borna, Ce- 
Zar, Domagojevi strijelci, Tesla, Mozart, Magellan, JFK, Napoleon, Ruđer Bošković, Po. 
lički knez, Jelačić, Marlyn, Elvis, Disney, Kleopalra i s Kn kiki događokna ik 

loška imena: To su imena određena prema nekim mitološkim događala ili osoba. 
pa što su, primjerice: Nimfa, Prometej, Minotaur, Helios, Apolon, Afrodita, Sfinga, 
Posejdon, Herkul, Sirena. Troja, Ahil, Narcis, Sizif, Odisej, Zeus, Nektar, Olimp i slično. 


li i ir određena prema nekim religijskim pojmovima, odnosno 
Bodan. pojam, ososama i Slično, iz različitih razdoblja religijske povijesti, kao 
šou primjerice: Sveti ure, Kršćanska slvarnosl, Sveti Duje, Gospa, Božica, Relikvja- 
ri Majka Marija, Kapelica, Kaplol, Sveti Josip, Duhovna stvarnost, Katolička sadašnjost, 
Yin-yang, Noa, Anđeo i slično. tila dd . 

ihologijska imena: To su imena određena prema različitim emotivnim — psihološkim 
Pomona i stanjima, kao šlo su, primjerice: Nostalgija, Ljubav. Samoća, Mir, San, Har. 
monija, Duša, Himba, Srećko, Očaj, Romanlika, Dišpet, Simpatija i slično. 
Slovna ifili brojevna imena: To su imena određena prema slovima i/ili brojevima k 
mogu na nešto asocirati, ali i bili izabrani sasvim nasumice i slučajno, kao što su, primje- 
rice: CNN, MAN, 13, BBC, 10, MGM/UA, ABC, AŠ, Duja, IBM, 32 bita, NBC, 101, 3M, 
CBA, H&M, AWT i slično. 
Promidžbena imena: To su imena određena na temelju proizvodu ili usluzi pretpostav- 
ljenih promidžbenih apela (ponekad i slogana) kao psiholoških poticaja njihove kupnje, 
kao što su, primjerice: Volim te, Uradi sam, Dobar plan, Samo ti, Dvoje, Zašto ne i slično. 
Izmišljena imena: To su imena određena na temelju izmišljenih pojmova koji ama baš 
ništa ne znače na bilo kojemu živomu jeziku, kao što su, primjerice: Sd-Nika, Limač, 
Umax, Linea, Twingo, Calibra, Sony, Veklra i slično. 
Tuđice kao imena: To su imena određena prema različilim stranim riječima ili frazama 
koje mogu biti asocijativne, ali i sasvim nasumice izabrane, kao što su, primjerice: Qubis, 
Esplanada, Pax, Techware, Bellevue, Chipoteka, Prima, Mirabella, interconlinental, Ser- 
vus, Adio, Euro Shop i slično. 
Ostala imena: U nemogućnosti izbora dobra naziva ili imena tvrtke, proizvoda, robe ili 
usluge, poduzetnici često pribjegavaju imenima koja asociraju na njihovu bivšu (ostvare 
nu li željenu) profesiju, na poželjnu klijentelu, odnosno kupce ili potrošače njihovih proiz 
vođa ili usluga, na neke značajnije datume ili događaje iz njihova života, na njihova poli 
tička uvjerenja ili svjetonazore, na drage im osobe, športove, materijalne stvari (predme- 
te), građevine, instilucije ili aktualne događaje i slično. 


3. Kućna boja: S promidžbenoga motrišta pod kućnom bojom razumijeva se boja (ili kombi- 
nacija boja) koju je neki poduzetnik uzeo za stalnu boju svoje tvrtke (zaštitnoga znaka), pro 
izvoda, ambalaže, memoranduma, sredstava pisanih komunikacija, radne odjeće (kula) i svih 
vizualizacija tvrike. Kućna boja služi za što ugodniju vizualizaciju i što veću prepoznatljivost 
ivrke, njezina zašlitnoga znaka te njezinih proizvoda, robe ili usluga na ciljnomu tržišlu od 
strane potrošačke javnosti. Kućnu boju valja rabili u svim vizualizacijama tvrtke te prigodom 
svih promidžbenih akcija, a može bili i temeljna ili pretežita boja svih proizvoda ili robe. 

Dokazano je da boje ulječu na duševni i emocionalni život ljudi i ji 
boli perika Šredujvi i judi i svaka od nji 
boku s. Kikeqod Soo go Loimove i predodžbe, o čemu bi i poduzetnici morali ske 


: a ki enja. Sukladno tomu hrvatski autori Josij 2 eller 
o o ph O nja ao Po s 


JP. Favre. Zbog toga, u nastavku ću predočiti temelj 
: rodne akst; elne asocijacij i predodžbe 1 
simboliku) koje kod većine ljudi izazivaju pojedine boje ili njihove miense, odnosno ono 
* nerezondnnest ab sari MP/OĆOmNOi, prazninu, neperspoklivnosi, beznade 
okalravagansju, ona o u . u jedinstva; svjettiji tonovi sugeriraju eleganciju. 


ima svoju sim- 
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vjetskii 


pazio sam da se novi poduzetnici osobito slabo snal 
proizvoda ili usluge. Zato, osim već predočenih na; 
imena proizvoda ili usluge koje poduzetnici rabe za svoje tržišno, promidžbeno, konkurencij 
sko i ino diferenciranje, danas im na raspolaganju sloji mnoštvo mogućnosti, od kojih valja 


+ Asocijativna imena: To su imena koja asociraju na djelatnost tvrtke ili uporabna svojst. 
va proizvoda, robe ili usluge, kao što su, primjerice: Dental, Microsoft, Derma, Promet, 
Croatia Airlines, Domooprema, Parkovi i nasadi, Vodovod, Jadranska plovidba, Plovput, 
Bračkamen, Dalmacijavino, Netscape, Fashion, Oplika i slično. 
Vlastita imena: To su imena određena prema punim (skraćenicama ili inicijalima) imeni- 
ma ili prezimenima poduzetnika ili nekih članova njegove obitelji, kao što su, primjerice: 
Penkala, Gavrilović, Bata, Kraš, Seiko, Ford, Mercedes, Benetlon, Ferrari, Chanel, Chr- 
istian Dior, Mitsubishi. Adidas, As Mario, Baolić, Levi Strauss, Bacardi, Hewlett Packard, 
Kod Ive, Caffe Nino i slično. 
Zemljopisna imena: To su imena određena prema nazivlju različitih zemljopisnih i 
svemirskih pojmova, kao što su, primjerice: Marjan, Europa, Polaris, Texas Instruments, 
Fuji Film, American Express, Imota, Pliva, Nebula, Pulsar, Qasar, Kuk, Škrapa, Perivoj, 
Matica, Vir, Hrid. Bezdan, Poljica, Jezero, Zvijezda, Sava i slično. 
Prirodopisna imena: To su imena određena prema nazivlju različitih prirodnih pojava, 
kao što su, primjerice: Tornado, Kap, Rosa, Lahor, Tramuntana, Fen, Aurora, Magma, 
Obojena svjetlost, Reful, Tsunami, Slap, Duga, Val, Ciklon, Plima, Bura, Bonaca i slično. 
Fauna kao imena: To su imena određena prema imenima nekih (pretežito divljih) živo- 
linja, kao što su, primjerice: Mustang, Leopard, Nautilus, Baracuda, Kakadu, Galeb, Al 
batros, Camel (Deva), Ševa, Kondor, Poskok, Lav, Elafuza, Cvrčak, Zlatna ribica, Tigar. 
Labud i slično. ak ad 
Flora kao imena: To su imena određena prema nazivlju nekih (ne)kuliviranih biljaka ili 
njihovih dijelova, kao što su, primjerice: Latica, Lipa, Hrast, Ljubica, Palma, Kaktus. tu. 
čak, Mirta, Kadulja, Naranča, Ružmarin, List, Žir, Kupina, Jagoda, Tr, Imela, Dalija, Će- 
mpres, Cvijet, Vočko i slično. nan 
Domicilna imena: To su imena određena prema nazivlju domicihni va, prao 
dijelova gradova, kvartova, sela, zaselaka i slično poduzelnika Graf e na. 
Croatia, Split, Holywood, Zagreb, Zrinjevac, Žnjan, Trešnjevka, Bačvice. . 
Krapina, Venecija, Manhaltan, Brooklyni slično. : a 
a prema imenima li prezimenima poznat 
A i slično, 
iz svijeta polke, športa. oi Gary. Elizabeth, 
Što su, primjerice: Genscher, Franja, Gorry, Toni, Pavaroj“. S 
Diana, Stefani, Jackie, Amslong, Clay, Liz (Ta 
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Brand služi za tržišnu identifikaciju proizvoda, robe ii 

Bi da, usluge nekoga proizvodnoga, Irgovač- 
Koga če poazzeinika, Odnosno njegove tvtke i djelalnosti spram ostali iš su. 
dionika, odnosno odražava opći tržišni identitet poduzetni BE 
ca nematerijalne imovine, odnosno intelektvalnoga viasni 
va, mišljenja, osjećaja, asociji ja koji bi 


D. Promocijski program. Nakon izbora propagandnih konstanti, valji iliti ijski 
š g akon i, valja osmisli 

program i u sklopu njega aktivnosti ekonomske propagande, odnosno konkrelne žele oda. 

šivanja, pri čemu mali poduzetnici osobitu pozornost moraju obraliti na sljedeće aktivnosti: 


+ Izbor apela: Propagandni apeli su podsvjesni psihološki poticaji koji omogućavaj 
propagandna poruka pobudi i aklivira želju i osjećaj potrebe Za kupnjom oglašvanoga 
proizvoda, robe ili usluge (u praksi obično susrećemo sljedeće: apel na seks, ugled, šte- 
dnju, zabavu, snobizam, komfor, stil, društvenost, uzbudljivost, sažaljenje, tajnovitost, 
ponos, apetit, rivalstvo, romanličnost, igru, lep izgled, vrsnoću, nisku ili visoku cijenu, 
pomodarstvo, čistoću, roditeljsku i inače ljubav prema djeci, funkcionalnost, špor, eliti 
zam, harmoniju. strah, konkurenciju, modu, tradiciju, humor, radoznalost, novitet, obitel 
sku sreću, odanosi. profinjenost, individualnost, suvremenos!, zdravlje, putovanje, imili- 
ranje. do(bro)bit. naljecanje. memoriju, racionalnost i slično). 


Izbor medija: Riječ je, zapravo, o primjerenu izboru prijenosnika, kanala ili posrednika 
ekonomsko-promiažbenih poruka (dnevne i ljedne novine, časopisi, revije, knjige i druge: 


kanali, tele-foto, ieistaks, video-vrpce, video-ploče, teletekst, video-tekst i slično). 


Izbor sredstava: To su oglasi, reportaže, web siranice, e-mail, poslovna i propagandna 
pisma, dopisne karte, leci, prospekti, katalozi, brošure, revije, pozivnice, programi, čestil- 
ke, kalendari. uporabni ili ukrasni predmeti, prigodne monografije, alman: 
spomen-knjige. skulpture, slike, plakati, statičke i dinamičke propagandne ploče, ra; 
svjetlosna sredstva, živi plakati, zračni plakati iza aviona i balona, propagandni stupovi, 
zastave, skulpture. trodimenzionalni izlošci, laserske zrake, mobilna osvjetljenja, dijapo- 
zilivi, dija-viva timovi, propagandni filmovi, govor, pjesma, glazba, igrokaz, propagandne 
fotografije i slično. 


Dizajniranje poruke: Oblikovanje promidžbene poruke splet je aktivnosti kojima se — 
sukladno pretpostavjenim apelima, izabranim medijima i propagandnim sredstvima — di- 
zajnira promidžbena poruka na način koji će, osim pozornosti, pobudili zanimanje i želju 
slušatelja, čitatelja i gledatelja te izazvati njihovu konkretnu akciju (kupnju vašega proiz- 
voda, robe ili usluge) ili će, pak, pridonositi stvaranju povoljnoga imidža tvrike na podru 
čju čitanosti, gledanosti ili slušanosti izabranoga medija, odnosno vaše propagandne po- 
ruke, pri čemu ne zaboravile japansku devizu: Stvar za prodaju ukrašava se cvijećem. 


E. Promidžba maloga biznisa. Moja iskusiva pokazuju da mali poduzetnici najviše lutaju 
kada je riječ o promidžbi, jer oni obično misle da za takvo što ne treba posjedovali neko oso- 
bito znanje i umijeće, pa najčešće uzaludno troše vrijeme i novac. Oni koji su glede loga ske- 
plični neka pročitaju, poslušaju i pogledaju promidžbene poruke naših poduzetnika u novina- 
ma, na radijskim i televizijskim prijamnicima. Primjerice, na lokalnim radijskim postajama, 
najviše je propagandnih poruka s dobrim ili lošim humorom i loše izabranim asodjacjana. 
dok su istodobno egzakina istraživanja, kao šlo rekoh, pokazala da je korištenje humora u 
ekonomskoj propagandi relalivno neučinkovito sa stajališta policanja kupnje. Naime, za veći. 
nu potrošača kupnja je ozbiljan čin i trošak, pa najveći broj njih nisu osobito potrošački 
ševijeni kada se netko lomu s više ili manje ukusa smije. 
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čim tržištima i osvajanje novih kupaca i potrošača. Propagandni stil često uzimaju kao isto- 
značnicu za kućni stil iako ovaj potonji označava kompletan oblikovni stil (dizajn) lvrtke i nje- 


zinih proizvoda ili usluga. 


5. Marka: Marka proizvoda, robe ili usluge svojevrsne su inačice njihova branda. Međutim 
marka je istodobno njihovo ime, znak ili simbol, ili njihova kombinacija, a u cilju tržišne identi- 
fikacije jednoga ili skupine proizvoda, robe ili usluga, jednoga ili skupine prodavatelja te nji 
hova diferenciranja u odnosu na konkurencijske proizvode, robu ili usluge na ciljnomu tržištu. 
Ime je marke onaj dio proizvoda koji se može izgovoriti, znak je onaj dio koji se može prepo- 
znali, dok je simbol splet oblika i kombinacije boja ili slova. Zaštilni je znak zaštićena marka 
ii dio marke proizvoda, robe ili usluge koji je u isključivoj uporabi te štiti isključiva prava na 
njegovu uporabu, odnosno zakonsko pravo njegove reprodukcije i objavljivanja. U tržišnomu 
poslovanju za razumijevanje pojma marke valja znati sljedeće: 


+ Marka je oznaka kvalitete i podrijetla proizvoda ili robe; 
Marka je obično označena zašlilnim znakom koji predstavlja sredstvo 
tržišnoga razlikovanja proizvoda, robe ili usluge, što je za potrošače 
svojevrsno jamstvo stabilnosti njihovih svojstava, posebice kvalitete; 

+ Marka (predočena U zaštilnomu znaku) obično je zakonom zašlićena; 

+ Marku načelno stvara proizvođač, ali je sve više i velikih trgovačkih i 
uslužnih tvrtki koje stvaraju vlastitu robnu ili uslužnu marku; 

Politika marke ima značajnu ulogu za potrošača i za proizvođača, 
trgovca ili uslužitelja; 

Proizvodi, roba ili usluge s markom (iskustva potvrđuju) imaju znatno 
višu i slandardniju razinu kvalitete; 

Marka često određuje tržišni status proizvođača, lrgovca i uslužitelja, 
odnosno njihovih prcizvoda, robe ili usluga; 

Marka ima i pretežito značenje za polrošače, pa često kupnja nekih 
proizvoda, robe ili usluga s markom potrošačima daje viši stalus i slično. 


Također, marka proizvoda, robe ili usluga poduzelnicima omogućuje tržišnu kontrolu, identifi- 
kaciju tržišne pozicije, veću učinkovitost promidžbenih i distribucijskih aklivnosti te veću kon 
kurencijsku zaštitu zbog visoke potrošačke lojalnosti; konačno, dobro osmišljena marka po- 
duzetniku omogućuje zadržavanje željene razine cijene te, sukladno tomu, dugoročno plani- 
ranje proizvodnje i prodaje, osigurava niihovu neovisnost glede polilike cijena, manju osjel+ 
livost kupaca i potrošača na promjene cijene, iako su proizvodi, roba ili usluge poznatih mar- 
ki redovito skuplji od onih bez marke. Dobra marka pridonosi stvaranju povoljna imagea, kao 
što ga loša marka ruši. I potrošači imaju korist od označavanja marki, jer im to pomaže prigo- 
dom izbora proizvoda, robe ili usluge, idenlificiranja razlika u kvaliteti, uspješnijemu i lakšemu 
odlučivanju o kupnji i slično. 


6. Brand: Brand je iz engleskoga (Brand = glavnjica, ugarak, baklja, luč, žig, žigosanje i slič+ 
no čitaj: brend) izvedena istoznačnica za zaštitni znak, marku MEaada Napao ime, kre. 
Iitetu, simbol, dizajn i slično. U ekonomiji i poduzelništvu najčešće se rabi kao istoznačnica 
za splet graničnih promocijskih aktivnosli, kao što su dizajn ili oblikovanje, usluge polrošači- 
ma, pokiranje i smtelaža e propagandne konstante, posebice za ime tvrike, zašlilni znak. 
ime proizvoda, marku proizvoda, kućnu boju i propagandni stil. Suki: i 

reći da je brand kombinacija: ie A, Sono lomu; mos bia 


* Zaštićena imena tvrtke, proizvoda, robe ili usluge; 
* Zaštićene marke proizvoda, robe ili usluge u obličju 
proizvođačke, trgovačke ili uslužne marke; 


+ Zašlitnoga znaka, u obličju proizvodnoga, trgovačke 
robnoga znaka i slično. moose 


+ Kadai koliko ćete promicati vašu tvriku, Proizvode, robu ili usluge? 

2 luge? 

Malomu poduzetniku koji odgovori na više od polovice 
gumente s lime U svezi, preporučam da promidžbu Svoje tvrike, i i 

luge pokuša planirati, osmišljavati, organizirali, voditi i , SVOga proizvoda, robe ili us- 


ja, a 
klimosti, preporučam prilagođenu Kaokočje pojakdega snalaženja u šu 


. Ekonomska propaganda: Raziičili oglasi, a 
ci. poštanske pošiljke, filmovi, kućni Easopis Ebro 
paralni oglasi, propagandne ploče, izlošci 
dio-vizualni materijal, simboli i amblemi. 


Unapređenje prodaje: Nagradni nalječaji, nagradne i i 

e e alječaji, igre, nagradne lutrije, : 
grade i pokloni, uzorkovanje, prodajni sajmovi, prodajne izložše, sošno nes bed 
monstracije, degustacije, povralni kuponi, rabati i popust, kreditiranje kupaca, javne pri. 
redbe, novo za staro, trgovačke markice, promidžbene kampanje. š 
Odnosi s javnošću: Novinski članci, razgovori, seminari, godišnja izvješća, različiti do- 
brolvorni prilozi, sponzorstva, publikacije, odnosi s javnošću, lobiranje, mediji identiteta. 
Osobna prodaja: Prodajne prezentacije, prodajni susreli, uzorci, lelemarkeling, poticajni 
programi, prodajni sajmovi, prodajne izložbe. 


i nalpisi, katalozi, ambalaža i ume- 
rošure i Prospekti, plakati i leci, vodiči, se- 
ispleji, ogledni kartoni, prodajni izlošci, au- 


Također, mali se poduzetnici loše snalaze i glede pitanja koliko novca odvajati 
pa najčešće koriste kriterij raspoloživa novca, zatim metodu postolka od prodaje 
vno kopiranje konkurenata (osobito lidera iz njihove branše), a jako rijetko to čine na temelju 
postavljenih promidžbenih ciljeva, osmišljena promidžbenoga programa te praćenja, raščla- 
mbe i ocjene učinkovitosti svojih promidžbenih akcija. Na temelju prethodno usvojene slrate- 
gije tržišnoga nastupa. planiranih promidžbenih aklivnosti, oni bi morali pokušati uobličiti kon- 
kretan promocijski program, kao podlogu za operalivno (svakodnevno) djelovanje u području 
promidžbe, odnosno komuniciranja s ciljnim tržištima. Jednom je prigodom poznati američki 
poduzetnik John D. Rockefeller rekao: Vještina ophođenja s ljudima isto je tako kurentna ro- 
ba kao što su šećer ili kava: za tu vještinu spreman sam plaliti više nego za bilo što drugo 
pod suncem. 


2.9.5. Marketing u projektu 


Svrha je proizvoda ili usluge zadovoljiti kupca, a rezultate donosi kupac koji je spreman platiti 
ono što proizvedete, rekao je Peter F. Drucker, pa zato, osim temeljnih marketinških aspeka- 
18 proizvoda, robe ili usluge iz ovoga - markelinškoga dijela. još u poglavlju tržišnih podalaka 
poduzetničkoga projekta na primjeren način valja predočiti podatke o tržišnim performansa. 
ma proizvoda ili usluge, odnosno sve relevantne informacije o mogućnostima njihova plas- 
mana, mogućnostima njihove tržišne ekspanzije lijekom promatranih godina eksploatacije 
projekta, kao i mogućnostima učinkovite konkurencijske utakmice. 


Poglavije o marketingu u poduzelničkomu projektu uglavnom se temelji na aktivnostima islra- 
živanja tržišta i Miho je logičan nastavak. To je. zapravo, usustavljen popis i opis > e. 
nosti usmjerenih na što učinkovitiju prezentaciju i prodaju određena proizvoda, robe ili usluge 
na ciljnomu tržištu i stvaranje što povoljnije slike (imidža) tvrike u potrošačkoj i inoj m 
njoj i vanjskoj) javnosti tijekom određena planskoga razdoblja. Ukratko, ai mat ira Ki 
program omogućuje da se kvalitelan proizvod s io elevaninim odrednicama 
mjestu, u ijeme i u potrebitim količinama, a s\ dr antnin 

platno PRED EOQ považnje (zahijeva polrošača) na ciljnomu tržištu ili segmentu. 

u sačinii samo dobri markelinški stručnjaci nakom šo sna 


Vrstan marketinški ram me 9 jj 
rušieljem (autorom i vlasnikom poduzetničke ideje) rasprave svo strateg 
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Mali poduzelnici ne moraju pomnjivo diferencirati promidžbene aklivnosti, niti zapošljavati 
promidžbene stručnjake, ali se trebaju redovito konzulirati sa znalcima. Između mnoštva 
promidžbenih aktivnosli, mali poduzelnici najčešće i sasvim neseleklivno rabe onu najjedno- 
stavniju, a lo je propaganda, odnosno oglašivanje. Obično to čine pomoću različitih i osobilo 
jednostavnih oglasa posredovanih pulem dostupnih im lokalnih medija (novina, radija i tele- 
vizije). Glede odgovora na pilanje kada i koliko promidžbeno poduprijeti biznis, proizvod ili 
uslugu, to najčešće čine onda kada započinju s biznisom ili kada im zagusti s prodajom. Lo- 
še se snalaze i glede pitanja koliko novca odvajati za promidžbu. Mali poduzetnici, zapravo, 
moraju pronaći mjeru dobra ukusa i promidžbu kvalitativno i kvantitativno primjeriti prosječnu 
ukusu ciljnih segmenata potrošača. 


Također, u marketinškim odjelima naših pisanih i elektronskih medija te u mnoštvu marketin- 
ških agencija, što se rađaju kao gljive poslije kiše (čast iznimkama), malo je vrsnih promidž. 
benih stručnjaka za područje maloga biznisa. Većinom su to ljudi koji (kao i u bivšemu susta. 
vu) ne znaju nišla konkretno radili, pa ih se stavlja u tzv. marketing. Promidžba je maloga bi 
znisa unekoliko specifična, jer mali poduzetnici obično prelendiraju na relalivno ograničena 
tržišta i polrošačke segmente, pa bi trebali insistirati na različitim izravnim, osobno-prodajnim 
i usmenim oblicima promidžbe na ciljnomu tržištu. Mali poduzelnici ne Irebaju posebice pom- 
njivo diferencirati promidžbene aktivnosti, niti zapošljavati promidžbene stručnjake, ali se mo- 
raju redovito konzultirati sa znalcima. No, kako ne bi upali u zamku promidžbenoga svezna- 
darstva, morali bi pokušati odgovoriti na sljedeća pitanja: 


Kako izabrati naziv tvrike i imena proizvoda ili usluge? 
Koja slova (veličina, oblik i slično) pri lomu korist 
Kako (grafički i likovno) oblikovali zaštilni znak ivrtke? 

Koju boju ili kombinaciju boja izabrati za kućnu boju tvrtke? 

Šlo učiniti na prepoznatlivosti kućnoga i propagandnoga stila? 

Kako izabrati propagandne apele sukladne proizvodu, robi ili usluzi? 

Kako izabrati primjerene propagandne medije? 

Kako izabrati primjerena propagandna sredstva? 

Kako oblikovati propagandnu poruku sukladnu medijima i sredstvima? 

Koje aktivnosti promicanja prodaje namijenili vlastitu osoblju? 

Koje aklivnosti promicanja prodaje usmjeriti prema kupcima i posrednicima? 
Koje aklivnosti promicanja prodaje usmjeriti prema polrošačima? 

Koje aktivnosti promicanja prodaje usmjeriti prema javnosti? 

Kako odabrati primjerene aktivnosti osobno-prodajne promidžbe? 

Kako djelotvorno odabrati i vrsno educirati prodajno osoblje? 

Što učinili glede učinkovite promidžbe na mjestu prodaje? 

Kako planirati i što poduzeti glede učinkovita publiciteta? 

Što poduzeti glede promidžbeno učinkovitih odnosa s javnošću? 

Što poduzeti u svezi stvaranja povoljnoga identiteta tvrike? 

Što poduzeli u svezi stvaranja povoljnoga imidža i ugleda tvrtke? 

Što ponuditi kao promidžbeno učinkovite (poslije)prodajne usluge? 

Kako promidžbeno učinkovito oblikovati proizvod, robu ili uslugu? 

Kako promidžbeno učinkovito zapakirati proizvod, robu ili uslugu? 

Hoće li se vaša tvrika uključivati u sponzorstva i pokroviteljstva? 

Hoće li se vaša tvrtka uključivati u različite humanitame akcije? 

Kako potaknuli različite oblike besplatne promidžbe vašega biznisa? 

Što su stožemi ciljevi promidžbene aktivnosli vaše tvrike? 

Koliko novca valja potrošili za učinkovilu promidžbu vašega biznisa? 

Kako kanite pratiti i ocjenjivali rezultate promidžbene aktivnosti? 

Odakle ćele izdvajati dostatna sredstva za planiranu promidžbu? 
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, samo zbog nedostatnosti ili netočnosti ije svi 
gi jaja poduzetnčkoge polhvata elaboracije svih financijskih aspekata i profitnih 


Stoga, ovaj dio projekta svim potencijalnim ini 5 

elu pouzdanih informacija za pregledno iščlavana s financijskih 
na pohvala, ito za dulje vremensko razdobije predviđena (adasa in oopekala prolpostavije- 
ploalacije projekta. Projekcije se sačinjavaju obično za pet prvih bi promatrana) vijeka eks- 
je, odnosno za onoliko godina koliko laje servisiranje. pla tano njegove oksploglaci- 
kredita. Vrijednosti valja izražavali u eurima, kako bi one bile dugorsans tn zalmova ili robnih 
aklivizacijskoga razdoblja te svih promatranih godina ek: ded seo ron .. jer tijekom 
kredita može doći do deprecijacije domaće valute. Mnoge dijelove Poke da ši otplate zajma i 
čni poduzeli mogu osmišljava u Vlastiloj režiji (barem do TEBI Eno pisanju ve 
sastavljanja konačne inačice financijskih i k a), ali prigod 
Cjkih stručnjaka. skih podataka neizoslavno moraju zalražli pomoć fnan- 


mora ponudili dostatan broj i kvali- 


Inače, temeljna financijska izvješća koja svaka tvrtka m it i 

dbama Zakona 0 računovodstvu i Međunarodnih anne nena akejo kon 
izvješće o dobili, izvješće o novčanim lijekovima i potrebile bilješke uz ta izvješća. No, kako 
se u financijskim podacima projekata ne predočavaju izvješća o proteklim poslovnim događa. 
jima već samo projiciraju buduće aklivnosti, držim da bi ovaj dio projekla morao sadržavali 
samo projekciju dobiti - gubilka, projekciju ekonomskih i financijskih tijekova te projekciju bi- 
lance, kao i potrebite tablične prikaze na kojima se one temelje. Sve to vrijedi i za projekte 
koji se realiziraju u sklopu etabliranih tvrtki, s time što one zajmođavateljima dostavljaju fina 
ncijska izvješća iz protekloga kraćega i duljega razdoblja, a nove projekte osmišljavaju na 
način da u njima predočavaju sinergiju ili sudjelovanje stare i nove djelatnosti. U ovomu, leo- 
rijskomu dijelu, za potrebe vaše edukacije, predočio sam sljedeće tablice: 


+ Projekcija ulaganja u trajna obrtna sredslva (tablica ll-5) 

+ Projekcija visine 1 strukture ukupnih ulaganja (tablica Il-6) 

Projekcija ulaganja prema stavkama i mjesecima aklivizacije (tablica ll-7) 
Projekcija ulaganja prema izvorima i stavkama sredstava (tablica II-8) 
Projekcija ulaganja prema izvorima i mjesecima aktivizacije (tablica lI-9) 
Projekcija uskladbe ulaganja i izvora po mjesecima aklivizacije (tablica 11-10) 
Projekcija otplate (amortizacije) zajma u jednakim anuitetima (tablica 1-11) 
Projekcija otplate (amortizacije) zajma u padajućim anuiletima (tablica 1I-12) 
Projekcija godišnje amontizacije i ostatka vrijednosti projekta (tablica 11-13) 
Dinamička projekcija prihoda (tablica Il-14) 

Dinamička projekcija rashoda (tablica 1l-15) 

Dinamička projekcija računa dobili - gubitka (tablica 11-16) 

Dinamička projekcija ekonomskih tijekova (tablica 1-17) 

Dinamička projekcija financijskih tijekova (tablica l-18) 

Struktura bilance - prema Vodiču Ujedinjenih naroda (tablica ll-19) 
Struktura bilance - prema D.H. Bangsu (tablica Il-20) 

Projekcija bilanci po godinama eksploatacije projekta (tablica 121) 


3 , ke ice tijekom prve godine njegove eks- 
Budući da svaki poduzetnički pothvat u počelku, posebice o aja ti usluživanja, pa lako 


Ploalacije, obično ne ostvaruje planirani kapacitet proizvodi a j 
ni planiranu prodaju proizvoda, robe fi usluga (odnosno prihod od prodajeh šo 20 Yslodobno 
ac od prodaje pristiže različitom dinamikom (i ne odmah na počela  ovine, epromateri 
mnoštvo računa mora plaćali odmah i na vrijeme (primjerice, tor, dospjeli obroci zaj« 
šal, struju, vodu, komunlje, plaće zaposlenicima, najamnina Za Pave ssijskoga razdob- 
mova ili kredita i slično), preporučljivo je (posebice za prv! gda iju ekonomskih i financije 
12) projekciju prihoda i rashoda, projekciju dobi gubilka 1 projek 
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E mn dorfu rajii 

i kretna poduzetničkoga polhvata. Marketinški program u svakomu projeklu 
SS ini shogeih naznaka glede planirane organizacije marketinških aktivnosli i sa. 
Svim okvimoga priopćenja glede praćenja i istraživanja tržišta) valja oblikovati u sklopu plan. 
skih odrednica predočeni u donjemu prikazu 1-17. 


Prikaz lI-17: Sadržaj marketinga projekta 


di SINAN reilojtaea 
Drugi dio MARKETING PROIZVODA, ROBE ILI USLUGE__ 
Treći dio FORMIRANJE 1 POLITIKA CIJENA 


Peti dio NABAVNI KANALI | FIZIČKA DISTRIBUCIJA za a 


Poduzetnici uvijek moraju nastojati da njihovi proizvodi, a posebice usluge ne nalikuju svojim 
proizvođačima (prema Nicali Bercu) te da proizvod ili usluga nisu ništa ako se nude u Zagre- 
bu, a raže ih u Splitu (studentski odgovor). Ovdje predočeni tekst o marketingu poučava da 
nijedan proizvod ili usluga ne bi trebali bii ponuđeni tržištu (lansirani, komercijalizirani) prije 
negoli budu marketinški obrađeni kroz sve prelpostavljene faze njihova razvoja i tržišnoga 
tesliranja. Međulim, glede markelinške skrbi o proizvodu ili usluzi tijekom njihova životnoga 
vijeka, apstrahirajući na trenutak aklivnosti glede cijena, prodaje, distribucije i promidžbe, 
marketinški stručnjaci intenzivno istražuju i razmišljaju o sljedećim problemima: 


* Praćenje i marketinške aktivnosti u svakoj od karakterističnih faza životnoga 
i cjelokupna tržišnoga vijeka proizvoda ili usluge (tijekom razvoja, tržišnoga 
testiranja i komercijalizacije); 
Istraživanje eventualne potrebe inoviranja, diferenciranja ili modificiranja 
proizvoda ili usluge u pojedinim fazama njihova životnoga ciklusa na već 
osvojenim - postojećim tržištima; 
Istraživanje eventualne potrebe usvajanja komplementarnih, supstitucijskih 
ili surogatnih proizvoda ili usluga u nekoj fazi njihova tržišnoga života; 
Istraživanje eventualne potrebe inoviranja, diferenciranja ili modificiranja 
Proizvoda ili usluge, sukladno potrebama markelinškoga nastupa na novim 
ciljnim tržištima; 
Istraživanje markelinške opravdanosli, vremena, uvjeta i načina (potpuna ili 
djelomična) povlačenja proizvoda ili usluge s ciljnoga tržišta: 
Istraživanje markelinške opravdanosti, vremena, uvjeta i načina usvaj 
lansiranja novoga proizvoda ili usluge na poslojećim ifli novim tržištima 
Marketinške aktivnosti koje prethode komercijalizacijii lansiranju novoga 
proizvoda ili usluge na postojeća ifili nova tržišta i slično. 


2.10. FINANCIJSKI PODACI PROJEKTA 


TKO želi ostvariti dobit, mora i trošit. 
(Plaut) 

Iskustvo pokazuje da mnoge dobre i originalne poduzetničke ideje nikada ni: lizi 
sim e x iginalne p isu realizirane, 
ponajviše zbog njihove tržišne neulemeljenosli, ili pak zbog manjkavosti ii netočnosti ivan: 
ra predočenih u njihovim projeklima. S druge strane, pak, ima po. 
svojim projektantima pokušavaju frizirati financijske podatke svo- 
Ma oris zani oi atas he Površnom raščlambom lako otkri- 
pre nda za varaju vrata takvim poduzetnicima. Međutim, puno 
SU češći primjeri kada projekli nisu pobudili zanimanje bankara, fnančljera. Pame eru 
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2.10.2. Projekcija ulaganja u trajna Obrtna sredstava 
jedan od segmenata ulaganja u ički 
Kelerlal doknadne - rezervne Gljekove, meni 
robu. plaće svih zaposlenika, unaprijed plaćene koncesni 

financijske izdatke koje je potrebito učinili za kontinuirano od, 

dnje. trženja ili usluživanja (poslovanja), odnosno do trenuika pe 

od prodanih proizvoda, ulržene robe ili pruženih usluga, a nako 
mentraju iz lekućega prihođa. Glede obračuna = projaja nakon 109 
planu valja skrbiti o: : 


+ Vrsti djelatnosti kojoj dolični biznis pripada; 

+ Vremenu polrebitu za proizvodnju, lrženje ili usluživanje; 

. Vremenu nabave i uvjetima plaćanja svih nužnih materijalnih 
inputa ili robe; 

Politici i praksi zaliha materijalnih inputa, gotovih proizvoda 

ili trgovačke robe; 

+ Vremenu i uvjetima plaćanja kupaca za prodane proizvode, 

robu ili usluge: 

Vremenu i uvjetima isplate plaća zaposlenicima i pripadajućih 

im poreza i doprinosa; 

+ Vremenu i uvjetima plaćanja poreza na ukupnu dobit; 

Vremenu i uvjetima plačanja kamala na financijske zajmove, 

robne kredile i slično. 


Naime, obrtna sredstva mogu mijenjati svoj pojavni oblik, ali ne i vrijednost (dakako, pod uv- 
jelom iste razine iskorištavanja kapaciteta lijekom reprodukcijskih ciklusa). Zbog loga, valja 
razlikovati kratkoročni (tekući) i dugoročni (trajni) aspekt obrtnih sredstava, jer su ova potonja 
trajno imobilizirana u pro:zvodnomu ili poslovnomu procesu, pa ih zato i držimo investicijskim 
ulaganjem. Obrtna se sredstva ne amortiziraju kao stalna, jer se pretpostavlja njihovo lroše- 
nje lijekom jednoga procesa proizvodnje, trgovanja ili usluživanja. Prigodom projekcije ulaga- 
nja u trajna obrtna sredstva. valja poći od pretpostavke da ih se mora osigurali samo za prvi 
ciklus proizvodnje u proizvodnim projektima, prvi ciklus lrgovanja u trgovačkim projeklima le 
za prvi ciklus poslovanja u uslužnim projektima, a da će se nakon toga, već u drugomu i na- 
rednim ciklusima proizvodnje. trženja ili usluživanja, obrina sredstva financirati iz-tekućega 
prihoda, odnosno od prodaje učinaka. 


Kada je riječ o većim poduzetničkim pothvatima, potrebito je sačiniti poseban i relalivno slo- 
žen tablični proračun polrebitih trajnih obrtnih sredstava. Prvolno valja identificirati i kvantifici- 
rali pojedine stavke obrinih sredstava i stavke izvora iz poslovanja. Kada znademo veličine 
pojedinih stavaka po analitičkim razdobljima, svakoj valja odr dane vezivanja i za svaku 
izračunati koeficijent obrtaja, i to na način da broj dana promalrana projekinoga razdoblja 
(godina, pola godine, tromjesečje) podijelimo s danima vezivanja dolične stavke obrtnih sre- 
dstava. Sukladno lomu, za svaku slavku izračunamo vrijednost koja je imobilizirana u obrt- 
nim sredstvima i vrijednost svake slavke izvora iz poslovanja koja zbog odgode plačanja ob- 
veza znači financiranje obrtnih sredstava, Razlika između ukupnih obrinih sredstava vao 
iz poslovanja, zapravo su trajna obrina sredstva. Ulaganje u lrajna obrina sred; siva zapravo 
je razlika između trajnih obrtnih sredstava sljedećega i prethodnoga razdoblja (' 

115, predočenu na sljedećoj stranici). 


Uvođenjem poreza na dodanu vrijednost (PDV pe 
Caju na visinu obrtnih sredstava i općenito na likvidno: 1 n d 
dani vezivanja za PDV propisani, a da se dani vezivanja za naplali poe Ko ojokja. S 
dugovanja ostvaruju prema konkretnim tržišnim okolnostima u kojima .. : tvr g ra 
lime u svezi, stručnjaci Ekonomskog instituta iz Zagreba simulirali su šest primj 
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ih tijekova iskazivati mjesečno ili tromjesečno. Ako to ne možete objektivno procijer 
moj mproviral, "nego se zadržite na godišnjim ili polugodišnjim, čim objeklivnijim projekci- 
jama. Također, za primjere kada se neka ideja realizira u sklopu već elablirane tvrtke, dobro 
je napraviti i bilančne projekcije za prvih pel godina eksploatacije pothvata. 


2.10.1. Projekcija ulaganja u stalna sredstva 


iječ je o jednomu segmentu ulaganja u poduzelnički pothvat, pa u ovomu dijelu projekta va- 
da modi jednu if više prikladno oblikovanih tablica o lomu. Inače, ovo područje ulaganja 
obuhvaća materijalna i nematerijalna ulaganja, odnosno ulaganja u materijalnu imovinu i uta- 
ganja u nematerijalnu imovinu. Također, ulaganja u materijalnu imovinu mogu bili ulaganja u 
kratkolrajnu imovinu i ulaganja u dugolrajnu imovinu. 


Ulaganja u materijalnu imovinu: Kao oblik ulaganja u poduzetnički pothvat, s knjigovodst. 
vena stajališta, ulaganja u materijalnu imovinu mogu bili: 1. ulaganja u dugotrajnu imovinu 
(obuhvaćaju ulaganja u zemljište, šume, prirodna bogalsiva, građevinske objekte, dugo- 
godišnje nasade, osnovno slado, strojeve, uređaje, posirojenja, opremu. alate, inventar, 
pokućsivo, transportna sredstva, infrastrukluru i slično); te 2. ulaganja u kratkotrajnu imo- 
vinu (obuhvaća nedovršenu proizvodnju te sve vrste zaliha, kao što su zalihe Sirovina, 
materijala, pribora, silna inventara, poluproizvoda, gotovih proizvoda i trgovačke robe. 
Kralkolrajna imovina ne spada u stalna sredstva, a obično nema ni veliku vrijednost, ali i 
za njezinu kupnju poduzelnik pokatkada mora angažirati vanjske izvore. 


: Jedan je od oblika ulaganja u poduzetnički pothvat, a 
riječ je o imovini koja je neopipljiva, nedodirljiva i nevidljiva. Pojavljuje se u obliku različitih 
prava, kao što su osnivačka ulaganja (projektiranje, edukacija, troškovi različitih dopusni- 
ca, doprinosi, takse i slično), ulaganja u zaštitni znak, u marku proizvoda — robe, u indust- 
rijsko i intelektualno vlasništvo, u poslovne i proizvodne tajne, u goodwill, know how, lea- 
sing, franchising. koncesije. najam, zakup. licencije, patente, factoring, software, copyrig- 
ht, trademark, agencijske poslove, loan poslove, istraživačke programe ili projekle, ulaga- 
nja u novu opremu, proizvode i tržišta te u različite duhovne vrijednosti koje se ne vode u 
bilanci, ali su vrijednosti koje na tržištu imaju cijenu. U nematerijalnu imovinu spadaju još i 
znanje, kreativnost, marljivost, osječaj za lijepo i slično. 


U procesu proizvodnje, trženja ili uslučivanja stalna se sredstva Iroše, pa svoju vrijednost po- 
stupno (tijekom više takvih procesa) prenose na proizvode ili predmete usluživanja koji se 
pomoću njih proizvode. Taj proces postupnoga trošenja materijalnih i nematerijalnih stalnih 
sredstava nazivamo deprecijacijom ili amortizacijom. Kada je riječ o zemljištu (vlastitu ili kup- 
ljenu), njegova se vrijednost uključuje u ulaganja u stalna sredstva prema tržišnim cijenama 
na području predviđene makrolokacije (osobito ako će se projek! registrirati kao dioničko dru- 
štvo), a u svim drugim primjerima (unaprijed izvršena plaćanja za stalne obveze temeljem 
koncesije, zakupa, najma i slično zemljišta), stvaa se vrijednost zemljišta (godišnja konces= 
nina, najamnina, zakupnina i slično) iskazuje u stavkama ulaganja u trajna obrina sredstva. 


Kada je riječ o opremi (roje, ujeda, aparat instrumenti, alati i slično) njezina se vrijed 
iskazuje prema planiranoj (ili prethodno ugovorenoj) nabavnoj cijeni noj za sve 
troškove do mjesta ugradnje, kao i lroškove monlaže. Glede građevinskih objekata (proizvo: 
dni, prodajni, izložbeni, skladišni, uredski, stambeni, sanitami, pomoćni i ini prostori). imamo 
dva karakteristična slučaja, i to: 1. Kada se prostori grade, kupuju ili su u vlasništvu poduzete 
nika, iznos njihove ukupne tržišne vrijednosli (ukupna cijena gradnje ili kupnje le procijenjena 
tržišna vrijednost) ulazi u sastav ulaganja u slalna sredstva; te 2. Kada se prostori koncesira- 
ju, zakupljuju ili unajmljuju (vidite sljedeći pasus), onda unaprijed plaćene koncesnine, zakup- 
nine ifi najamnine ulaze u sastav ulaganja u trajna obrtna sredstva. Kada nije riječ o plaćanju 
pne e ogodnosno o plaćanju lijekom aklivizacijskoga razdoblja, onda se koncesnine, zaku- 


mine ili najamnine alimentiraju iz leki rihoda i iskazuj jekciji je- 
dine godine eksploatacije projekta. (ućega pr uju se u projekciji rashoda za poji 
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sečnih projekcija polrebilih godišnjih ulaganja u trajna obrina sredstva. Polazna projekcija 
pokazuje primjer ifračuna polrebilih ulaganja u trajna obrtna sredstva bez uključenoga PDV- 
a, s danima vezivanja polraživanja od 15 dana i danima vezivanja dobavljača od 16 dana, 
Slo je rezuliralo ukupnim godišnjim iznosom od 49.251 kune polrebitih obrtnih sredstava, i to 
u prvomu (42.639 kuna) i četvrlomu tromjesečju (6.612 kuna). U odnosu na taj, polazni prim- 
jer simuirano je još pet mogućnosli s uključenim PDV-om, s različitim danima vezivanja na. 
Plate potraživanja i plaćanja računa dobavljačima, pa su dobiveni sljedeći podaci: 


1. Dani vezivanja PDV-a 25, potraživanja 25 i dobavljača 25 dana: ukupno potrebila 
godišnja ulaganja u obrtna sredstva iznose 105.133 kune, odnosno povećala su se 
22 113,46%. 

Dani vezivanja PDV-a 25, potraživanja 50 i dobavljača 50 dana: ukupno polrebita 

godišnja ulaganja u obrina sredstva iznose 209.047 kuna, odnosno povećala su se 

22 324,45%. 

Dani vezivanja PDV-a 25, potraživanja 10 i dobavljača 10 dana: ukupno polrebita 

godišnja ulaganja u obrtna sredslva iznose 39.262 kune, odnosno smanjila su se 

za 25,44%. 

. Dani vezivanja PDV-a 25, potraživanja 10 i dobavljača 50 dana: ukupno potrebita 
godišnja ulaganja u obrtna sredstva iznose — 63.551 kn (s negativnim predznakom), 
odnosno smanjila su se za 29,03% (znači, obrtna se sredstva u cijelosti financiraju 
iz PDV-a, s viškom od 129,03% obrtnih sredstava iz PDV-a). 

. Dani vezivanja PDV-a 25. potraživanja 50 i dobavljača 10 dana: ukupno potrebila 
godišnja ulaganja u obrina sredstva iznose 311.860 kuna, odnosno povećala su se 
za 533.21% 
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Tablica lI-5: Projekcija ulaganja u trajna obrtna sredstva 


STAVKE Godišnji 
SREDSTAVA IZVORA promet 
LA. Obrtna sredstva 


| 3. Proizvodnja u tijeku 
4. Zaline gotovih proizvoda — 


jača. procjenu taj način de sinom i im raspo- 
redom bude usklađena s raspoloživim i provjrivim prosječnim vrijednostima 
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Zato, koda je čije? o reanjim projeklima kod kojih se očekuju relativno Stabilni novčani tijek 
sl i tijekovi 


ice projekli s konslaninim obujmom poslu 

Spoaacje), dobroj da kao potabla Ulaganja u rana tam p omaleni godna nihve ok 
mjesečnih troškova Poslovanja. Zapravo, lo znači da se može prenosa uzmete iznos jedno- 
dnomjesečnomu zaleđivanju obrtnih sredstava (Iroškova), zada relpostavili kako je riječ o je- 
nju do naplate razmjema dijela prihoda od prodaje prokasgoosno jednomjesečnomu čeka- 


odišnjoj razini, riječ je o 1/12 ukupnih (godišnjih . robe ili usluga. Promatrano na 
9e omorizacije slalnih sredstava i iznos poreza na ukakova poslovanja umanjenih za troško- 


poslovanja. Međutim, sukladno rečenomu o manjim projeklima. kod kojin ak tags ola Cjam 

no vonstantn obujam postovanja i realno sabini novčani teko naod o gore res 
čenim naznakama, sugeriram sasvim jednostavan obrazac za i ji ji 
nim obrinim sredstvima, i to U izrazu: Sabri poena ža ja 


TPxd 
Obs= 30 gdje su: 


ObS = Potrebita ulaganja u trajna obrina sredstva; 

TP = Troškovi proizvodnje u promatranu ciklusu poslovanja, 
1. troškovi poslovanja umanjeni za troškove amortizacije 

stalnih sredstava i iznos poreza na ukupnu dobit; 

Trajanje ciklusa, odnosno prosječan broj dana 

vezivanja do naplate razmjerna prihoda od prodaje; 

360 = Zaokruženi broj dana u godini. 


d 


Dakako, ovdje valja razlikovati troškove proizvodnje (zbroj troškova sredstava za rad, materi- 
jala, živoga rada i troškova proizvodne režije za određenu količinu proizvoda ili usluga), od 
troškova poslovanja koji uključuju i sve ostale financijske rashode tvrtke. 


2.10.3. Projekcija visine, strukture, izvora i dinamike ukupnih ulaganja 


Zbrajanjem ulaganja u stalna i trajna obrtna sredstva dobivamo iznos ukupno potrebilih ula- 
ganja za realizaciju nekoga pothvata. Kako bih vam olakšao posao, predočio sam ogledni 
model tablice projekcije potrebitih ulaganja u stalna i trajna obrtna sredstva (tablica lI-6, pre- 
dočena na sljedećoj stranici). Ako niste dostatno upućeni u detaljniju strukturu pojedinih stav- 
ki stalnih i (trajnih) obrinih sredstava, konzulirajte neki noviji računski plan za poduzetnike. 


Na početku poglavija o tehničko-tehnološkomu opisu naveo sam neka karakteristična podu- 
zelnička pilana u svezi s tehničko-tehnološkim aspektima projekta. Kada je, pak, riječ o fina- 
ncijskim aspektima u tomu dijelu predočenih pitanja, odnosno relevantnim aspeklima realiza- 
cije projekla, dobro je pomnjivo iščitati i zapamtiti dolje predočene preporuke. 


* Precizno popišite i objektivno procijenite svaku, i najmanju stavku potrebitih ulaganja u 
stalna sredstva vašega projekta. 

* Na temelju takvih procjena sastavite konzistentan 
Uvjela za izbor izvođača radova). , 

o prikupile više ponuda, ali ne zaborave da nancske 
Ju biti presi šenje konačne odluke. : 

*s aari kvodsćam Više puta konirofirajte sve stavke troškovnika, kako se tek kas- 
nije na bi isposlavilo da niste sve predvidjeli. 


tender (protokol Iroškovnika, odnosno 


pogodnosti neke ponude ne mora- 
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+ Obvezatno predvidite i uljacaj eventualne inflacije u predviđenomu razdoblju izgradnje i 
sve moguće okolnosti koje bi mogle izazvati prekoračenje rokova. 

Precizno definirajte odredbe kliznih skala. obračuna situacija, rokova i načina plaćanja te 
penala za eventualna prekoračenja rokova izvedbe. 

+ Ne zaboravile da morate plaćati nabavljenu robu, materijal i sirovine, zalim struju, vodu, 
najamninu, zaposlenike i dr. iz vlaslila džepa sve dok ne prodale. odnosno ne počnete 
naplaćivati prodane proizvode, robu ili usluge. 

Sukladno gornjemu, objeklivno procijenite sve stavke polrebitih ulaganja u lrajna obrtna 
sredslva, jer se to u projektima često zaboravlja, pa se naknadno upada u jako ozbiljne 
financijske probleme. 

Također, ne zaboravile uračunati i sve prethodno učinjene, ali neplaćene troškove, kao 
Šlo su. primjerice, konzalting, elaboracija i osmišljavanje projekta, registracija tvrtke i ina 
nematerijalna ulaganja. 

Sukladno terminskomu planu izvedbe, sačinite projekciju uskladbe ulaganja i izvore te 
projekciju lerminskoga plana ulaganja, kako biste uvijek raspolagali dostatnom količinom 
novca za pravodobno udovoljavanje financijskim obvezama lijekom aktivizacije, odnosno 
udovoljavanje pretpostavljenim rokovima plaćanja. 


Tablica II-6: Projekcija visine i strukture ukupnih ulaganja 


Redni STAVKE STALNIH I TRAJNIH 
broj OBRTNIH SREDSTAVA. 


STALNA SREDSTVA - UKUPNO 


Struktura 
(%) 


| Koncesije, zakup, naja: 


A3. _ Patenti 


Postrojenja i oprema (1,2... 
Pribor, alati,.(1,2. 
\ Inventar, pokućstvo, ..(1 


B.n._ | Ostala materijalna imovina (1,2,...n) 
M. OBRTNA SREDSTVA - UKUPNO 
4 


Ukupne plaće (1, 


Šš 
3. 
4. 
5. 


Vanjske usluge (1.2... 

Poraz na dodanu vrijednost 

Oslala trajna obrtna sredstva (1,2,..n) 
1+ll__ UKUPNO POTREBITA SREDSTVA 


1". 


Kako je projekcija izvora sredstava, odnosno zatvaranje realno moguć i i 

k , će konstrukcije financi- 
ranja, stožerni rizični čimbenik i pokazatelj financijske ozbiljnosti vešizacijo Vašega potnvala 
morale sačinili realan terminski plan aktivnosti i na njemu utemeljen terminski plan ulaganja. 
Vidjet ćete da ukupno porebili novac za stalna i trajna obrina sredstva ne morate imati na 


BT 


Nadajući se da ste pročitali dio o izvorima kapitala za mali biznis, u nastavku dajem prijedlog 
jedne od mogućih projekcija ulaganja prema strukturi izvora financiranja | stavkama sredsla- 
Va (tablica 1-8, predočena na ovoj stranici). U koloni stavki nabrajale izvore financiranja, u 
sljedećoj koloni njihove iznose u eurima, a u koloni strukture izračunavale relativno sudjelo- 
vanje vlastitih sredstava i tuđih izvora (u ukupno potrebitim sredstvima, 100%) te sudjelova. 
nje pojedinih njihovih slavki u vlastitim sredstvima (100%) i tuđim izvorima (100%). Kao što 
rekoh, osim projekcije izvora i strukture sredstava, polrebito je sačinili i tablicu terminskoga 
plana ulaganja sa stajališta izvora, odnosno tablicu projekcije ulaganja prema izvorima sred. 
stava i pojedinim mjesecima aklivizacije projekla (tablica II-9, predočena na sljedećoj strani. 
Ci). zatim tablicu projekcije uskladbe potrebitih ulaganja i izvora financiranja po mjesecima 
aklivizacije projekta - konstrukcija financiranja (tablica II-10, predočena na sljedećoj stranci). 


Iz triju predočenih tablica interesenti mogu iščitavali sve relevantne informacije glede projek- 
cije izvora i strukture potrebilih sredstava, zatim terminskoga plana ulaganja (financiranja) 
projekta tijekom razdoblja aktivizacije te glede stupnja pokrivenos! financijskih zahtjeva pro- 
jekta realnim izvorima sredstava, odnosno stupnja realnosti projicirana terminskoga plana 
ulaganja (konstrukcije financiranja). Dakako, svaki poduzelnički pothvat ne zahtijeva ovako 
pomnjivo i obimno predočavanje podataka (i ovoliki broj tablica) glede potrebitih ulaganja 
sredslava i njihovih izvora, ali, u svakomu slučaju, u ovomu dijelu projekta valja težiti što ve- 
ćoj preciznosti i objektivnosti predočenih financijskih informacija - podataka. 


Tablica lI-8: Projekcija ulaganja prema izvorima i stavkama sredstava * 


Red. IZNOSI STRUKTURA 
ri STAVKE IZVORA | SREDSTAVA (u eurima) 


izvori - ukupno 
Novac — gotovina 


Prijevozna sredstva 
Ostala vlastita sredstva 
Vanjski izvori — ukupno 
9. | Prodaja dionica Kal 
10._| Bankarski zajmovi 

11. | Zajmovi osnivača ** 
Krediti dobavljača 

Krediti kupaca 

Ostali izvori kapitala 

1#l_[ UKUPNO POTREBITA SREDSTVA 


Kada se projekt realizira u sklopu već djelalne — otablirane tvrtke, onde vlasti izvori mogu 
do se klop . kao vlastiti izvori 
pojavili srodstva akumulacij iz prethodnoga poslovanja (neraspoređene dobili omoti 

156 u tablici može unjetiu red ostalih vlestin sredstava. dai odi 


Osnivač ili osnivaći tvrtke, sa stejalište izvore javiti ih i 
g , jal mogu se pojaviti u kategoriji vlstiih izvora (keda 
svoja prodsko unosa u tvrtku), ali i u kategoriji vanjskih izvora (kada svoja novčana sredsiva po- 
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Zato. u konstrukciji financiranja (kvaniit 
nja i izvora kapitala) morate predvidje 


STAVKE STALNIH | TRAJNIH 
broj OBRTNIH SREDSTAVA 


STALNA SREDSTVA - UKUPNO 
TA_[ Nematerijalna imovina — ukupno 
A.1._| Osnivački izdaci E 
A2. | Koncesije, zakup, najam, leasing i sl. 
A.3._ | Patenti, lic.. goodwill, know how .i sl. 
Copyright. Irademark, software i sl. 
Ostala nemalerijalna imovina 
Materijalna imovina — ukupno | 
Zemljište (1.2...n) 

Građevinski objekti (1,2,..n) 
Poslrojenja i oprema (1,2....n) 
Pribor, alati...(1.2,...n) 

Inventar, pokućstvo,..(1,2....N) 
Višegodišnji nasadi (1,2.-.n) 
Osnovno stado (1,2....n) 

Ostala materijalna imovina (1,2...n) 
OBRTNA SREDSTVA - UKUPNO 
Sirovine (1,2....n) 

Materijal (1,2...n) 

Prvi unos robe (1,2....n) 


Plan ulaganja po mjesecima 


dmi. | 2. mj. [3 mi [aime [nom] 


Porez na dodanu vrijednost 
Ostala trajna obrtna sredst. (1,2.-..n) 
UKUPNO POTREBITA SREDSTVA 
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Tablica II+9: Projekcija ulaganja prema izvorima PRERANA 3 
cije 


STAVKE IZVORA 
| SREDSTAVA 


MJESECI AKTIVIZACIJE 
2.mj. | 3.mj. | 4 


| Poslovni prostori 
Sirojevi i oprema 
Inventar i pokućstvo 


Ostala vlastita sredstva AxsEA 

jski izvori 
Prodaja dionica 

| Bankarski zajmovi 
Zajmovi osnivača 
Krediti dobavljača 

Krediti kupaca 

Ostali izvori kapitala. 


STAVKE ULAGANJA 
| IZVORA SREDSTAVA 


Potrebita stalna sredstva 
Polrebita obrina sredstva 
Ukupno potrebita sredstva 


Ukupna vlastita sredstva 
Ukupni vanjski izvori 


Stupanj pokrivenosti ulaganja (i! -1) 


2.10.4. Projekcija — plan otplate zajmova ilili kredita 


Ako imate sav realizaciju planirana poduzelničkoga pothvata, osim novca uštedjeli 
ste vijeme, jer čete prigodom slaboracije projekta imali znatno jednostavnu situaciju. Koda 
se, pak, dio ili cijeli poduzetnički pothvat financira iz vanjskih izvora (bankarsh se . ea ti 
kredi, prodaja dionica, zajednička ulaganja i slično). onda u ovomu dijelu projekt (U Buča, 

bankarskih zajmova ili robnih kredita, što su u nas i najčešći vanjski izvori pao ave ape 
doči tablicu projekcije otplate (amortizacije) zajmova ifli kredita za svo Pomna a Bos: 
eksploatacije projekta (tablica 1l-11 il tablica 1-12), jer je lo biloo pei raza Pod 
mišljavanje realnih financijskih projekcija le i ocjenu profilne učinkovitosti svakoga pot . 
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ji ijer obi jaji ite uvjete poduzetničkoga kredij. 
ili neki financijer obično sastavljaju vlastile uvjete poduzelničkoga | 
Rai kolni ao moa soha mnoštvo zamki, pa na ovaj dio valja obratiti osobitu veliku po- 


zomosl, posebice glede: 


+ Rokaili razdoblja otplate; 
Roka ili razdoblja poček: 
Spleta jamstava i uvjeta hipoteke; 

Visine redovite kamalne stope; 

Načina obračuna i rokova naplate redovilih kamata; 
Visine kamatne slope lijekom počeka; 

Načina obračuna i rokova naplate kamata lijekom počeka: 
Visine stope interkalarne kamate; 

Načina obračuna i rokova naplate interkalarnih kamata; 
Visine stope, načina obračuna i rokova naplate provizij 
Visine troškova kredita i inih jednokratnih plaćanja; 
Visine stope, načina obračuna i rokova naplate zateznih kamata; 
Visine stope, načina obračuna i rokova naplate kaznenih kamata; te 
+ Niza drugih ugovomih ili informacijski prešućenih uvjeta. 


Kako se poduzelnicima obično žuri (priši) kada im treba novac, a puno je toga što im je pot- 
puno nejasno glede uvjeta zajmodavatelja, preporučujem obvezali konzalting s kompeten- 
inim stručnjacima. Naše banke obično izbjegavaju kreditirati ulaganja u trajna obrina sreds- 
tva, što znači da nisu spremne veći dio zajma doznačili na žiro račun zajmoprimatelj 
navodno, tada ne mogu pratili namjensko iskorištavanje zajmova, pa se novac (koji je više 
nego 100% založno pokriven) obično isplaćuje na temelju stvarnih računa za nabavu stalnih 
sredstava i za različite radove s time u svezi. Inače, korištenjem zajmova stvaraju se (mjese- 
čne, tromjesečne, polugodišnje ili godišnje) anuiletne obveze projekta po pojedinim godina- 
ma njegova eksploatacijskoga vijeka, pa čak i lijekom razdoblja aklivizacije, ako je razdoblje 
počeka (odgode otplate zajma) kraće od trajanja razdoblja izvedbe projekta. Kada se zajam 
iskorištava u više navrata, onda se na iskorištene obroke zajma obračunava i naplaćuje inte- 
rkalama kamata, s time da razdoblje obročnoga iskorištavanja zajma može biti u sklopu raz 
dobija počeka ili mu prelhodit. 


Nakon isteka razdoblja počeka, zajam se stavlja u otplalu, uz dvije mogučnosti, i to: 
1. Otplatu u jednakim anuitetima (godišnjim, polugodišnjim, tromjesečnim ili 
mjesečnim), i to na početku ili na koncu razdoblja; te 


2. Otplatu u padajućim anuitetima (godišnjim, polugodišnjim, tromjesečni 
ii mjesečnim), to na početku il na koncu razdoblja. = gotike 


Obračun kamata za jedno vremensko razdoblje, također, moguć je na dva načina, ito: 
1. Dekurzivni obračun (kamata se obračuna prema izv. unazadnomu obraču 
odnosno koncem otplatnoga razdoblja, ali na početnu vrijednos glavnice). te 
2. Anticipativni obračun (kamata se obračunava počel! Gi 
ali na konačnu vrijednost glavnice). početkom olglalnoga razdoblja, 


Glede obračuna kamata za više vremenskih razdoblja (najčešće, i . 
ne kamate, kaznene kamate i slično), u praksi obično aečana Ppodibnas hrt 


1. Jednostavni obračun (kamata za svako sljedeće razdoblje ui 
obračunava na početnu vrijednost glavnice); le uska 


2. Složeni obračun (kamata za sljedeće razdoblje obraču: 
. m mave 
vrijednosi glavnice uvećanu za kamate - tzv. obračun kamata, nakaman) 
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Kada imamo nominalnu ili zadanu kamatn ređe 
je lunežero jea a jamoln opa road ta usla Tor 
divanje (pripisivanj S, lon oVVl u kraćim il duljim razdoblja ono 6 Ukama- 
mo uglavnom dvije mogućnosti, i to: lim razdobljima, u praksi susreće- 


1. Relativna kamata (jednostavan i zastario si 
se iznos zajma — glavnice pomnoži s nominalnom očuna kamale na način da 


2. Konformna kamata (sustav obračuna kamate ji : 
u slučaju kraćih ili duljih razdoblja kapital ije, gr se ZZ dj oinute kamata, 
kapitalizacije, pri kojoj se u konačnici dobije ista vrijednost kamatakaoiu slučaj 
obračuna prema nominalnoj - ugovorenoj stopi). iu slučaju 


Kada je riječ o istim uvjelima nekih zajmova (ista glavnica, ista kamata i 
la). anticipativni način nepovoljni je za poduzetnika — Zamotračlela sje orok 
obračuna kamata. Interkalarna kamata i kamata lijekom počeka mogu se obračunavati i naj 
laćivati tijekom iskorištavanja zajma i tjekom počeka, ii se, pak, mogu samo obračunavati 
pripisivati glavnici zajma te za taj iznos povećavati glavnicu. 


Inače, prigodom uzimanja zajma za zatvaranje konstrukcije financiranja svoga projekta, po- 
duzelnici se moraju opredjeljivati — odlučivati lemeljem relevantnih informacija, odnosno pre- 
ciznih odgovora na pitanja predočena u prikazu Il-18 (na ovoj i sljedećoj slranici), s time što 
sam u njemu pokušao dali, odnosno poduzetnicima predočili i neke odgovore. 


Prikaz lI-18: Pitanja i odgovori u svezi bankarskih zajmova 


Pitanje: Je li iznos zajma imiliran ii je sukladan sivarnim potrebama projekta? 
Odgovor: Ovdašnje banke najčešće limilraju visinu zajma, i to neovisno o stvamim potre- 
bama konkretna projekta KORG IH) 

Pitanje: Koliko je traženo sudjelovanje vlastilih sredstava u ukupno polrebilim sredsivima 
za realizaciju doličnoga projekla? 

Odgovor: Ovdašnje banke imaju šaroliku praksu, a ponekada traže i preko 50-postotno 
sudjelovanje inveslitora - poduzetnika. 

Pitanje: Jesu li banke (i koliko) spremne financirati ulaganja 
Odgovor: Ovdašnje banke odobravaju takve zahljeve, ali su rijetke one koje odobravaju 
više od 30 postolaka novca za obrina sredstva u odnosu na iznos ukupno tražena 
Pitanje: Koliko traje razdoblje otplate i koliko je razdobi 
Odgovor: Ovdašnje banke najčešće limitiraju razdoblje otplate između pet i deset godina i 
U to razdoblje uključuju jednu do iri godine počeka, sve ovisno o namjeni zajma. 
Pitanje: Otplačuje li se zajam u stalno jednakim ili padajućim anuitetima? 

Odgovor: Ovdašnje banke najčešće prakliciraju poduzetnicima nepovo o nit obračun otpla- 
|te prema padajućim anuitelima, odnosno s jednakim otplatnim kvotama glavnice. aa 

Pitanje: Otplačuje li se zajam u godišnjim, polugodišnjim, tromjesečnim ili mjesečnim obro- 

cima - anuitetima? , pm 
Odgovor: Ovdašnje banke najčešće prakliciraju mjesečne. ponekad tromjesečne, rije 
polugodišnje, a samo iznimno godišnje obroke olplate zajma. a7 1 
Pitanje: Kolika je visina redovite kamate le kakvi su rokovi pal : ape 

Odgovor: Glede toga, na našemu financijskomu tržištu vlada polova a abe jeko 
ve možete dobiti adja od 7 do 20 poslotaka redovile kamate, s line jak 


ratki rokovi, sukladno namjeni zajma. 


(nastavak prikaza na sljedećoj stranici). 
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100 


100 


= CeX1,9426541 _ 169.463,54x1,0426547__ 3 292,09. Otplatna kvota u k-lomu razdoblju 


dobiva se na način da se od ranije izračunana anuiteta odbije: vrijednost ranije izračunanih 


kamata, što znai 
3.292,09 = 9.839,97. I tako dalje. 


R, =a-1,, što, primjerice, za isto 10. razdoblje iznosi: Rx = 13.132,07 — 


Tablica ll-11: Projekcija otplate (amortizacije) zajma u jednakim anuitetima 


ATNE IZNOS UKUPNI 
GODINE OTPLATNA om ANUITET. 
OTPLATE | RAZDOBLJA zd Es 


(Ro 


(ik) 


OSTATAK 
=: DUGA 


(ck 


Godina 
počeka ZEKE 
4. 


TRENUTAK ODOBRAVANJA TRAŽENOGA ZAJ 


Ukupno 1+2+344 


Prva 
godina 
otplate 


4. 


19.426,56. 


Ukupno 1724344 


34.078,85. 


18.449,42. 


Druga 
godina 
otplate 


8.937,46 | 


9.468.52. 


4.194,60 | 


250.000,00 


197.872,60. 


188.584,52. 
179.116,00. 


Ukupno 


15.723,11 


36.805,15. 
46 


_ 9.839,97 | 


10.031,13 
10.226,00 


13.132,07. 


39.749,56. 


| 10.833,62 | 2.298 


52.528,28. 


13.132,07. 


139.366,43 
128.941,78. 


11.044,08. 


11.258,63 


13.132,07. 


11.477,35 


13.132,07 


20. 
17+18+19+20. 


11.927,61 
46.363,90 


13.132,07 
13.132,07 


21. 


Šesta 


12.159,32 


13.132,07 


22. 


godina 


12.395,53. 


13.132,07 


otplate __23. 


12.636,34 


13.132,07 


24. 


12.881,82 


Ukupno | 21+22+23+24 


50.073,01 


52.528,28. 


SVEUKUPNO 


250.000,00 
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13.132,07 [_ 


, Stopa kamate lijekom počeka je 8% godišnj : 

razdoblja: Sodišnje, uz romjesečnu olplatu koncem 
. tebi -11 otplataje u 24 tromjesečne 

jednaka anuitela (anuitelje zbroj rate lavaknone kvote (rate glavnice), tj. u 24 
. U tablici 1-12 otplata je u 24 tromjesečne opati naa če 10] kamate) 


X uiz4 : ei 
padajuća anuiteta (anuitet je zbroj rate ganice ono o Slovio), u24 
mate). 


Također, što se iz tablica ne vidi, naše bi banke u i 
Pau dodira po POLA le ao 
, ljerice: 
. Uzinterkalamu kamatu od 8% na iskorištena sr ije početka 
počeka, odnosno počelka obračuna kamata tjekom mega ooo Ka razdoblja 
+ Uz prijenos zajma u otplatu zadnjega dana lromjesečja u kojemu je iskorišten; 
« Uz2% provizije — troškova zajma koji se naplaćuju j i : 
početka korišlenja zajma; te S eondinaino; prigodom 
Uz klauzulu o promjenjivosti, uz deviznu klauzulu i ine uvjete dobivanja zajma. 


Opaska: Kada pomnjivo pregledate dvije rečene tablice, uoči ćete da je ukupan dug zajmo- 
primatelja u primjeru modela otplate s jednakim anuitelima veći za oko 1,0135% nego u pri- 
mjeru s padajućim anuitetima, pa je s toga stajališta model s jednakim anuitetima nepovoljni 
ji. S druge strane, pak, model otplate zajma s padajućim anuitelima opterećuje zajmoprima- 
telja s višim iznosima otplate na počelku otplatnoga razdoblja, a prema koncu razdoblja ople- 
rećenje je sve manje i manje, pa promalrano sa stajališta zajmoprimatelja koji zajmom kani 
financirati pokretanje novoga biznisa, ovaj bi model bio nepovoljniji, jer poduzetnika financij- 
ski najviše opterećuje upravo onda kada uhodava posao i kada su mu novci najpotrebi 
mulirao sam i otplatu istoga zajma u jednakim anuitelima, ali prema sustavu mjesečnih otpla- 
ta, pa se pokazalo da je 19 nešto povoljnija inačica u odnosu na inačicu s tromjesečnim otpla- 
tama zajma. 


Postupak obračuna u tablici ll-11 (jednaki anuiteti): 


Polazeći od obrasca C =ax =a IV; (četvrte financijske tablice), gdje su: 


r"x(r-) 
Co = Iznos zajma: 
a = Anuiet; 
I = Kamate koncem k-toga razdoblja: 
Ri = Olplatna kvota koncem k-toga razdoblja; 
C, = Oslatak duga koncem k-toga razdoblja; 
po= Konstantna kamatna stopa: 


jednaki anuiteti za čitavo otplatno razdoblje izračunavaju se pomoću obrasca: 


a= 0x0 D) Cc v; (pete financijske tablice) pa za naš slučaj imamo: 
Frv 
; 
78 x(1,019426547-1) _ 3.132,07 
1,019426541 xQ 0-5 213.132,07,, 
x =250.000x LOISA265K7 1 
i pena M 
Kej 0194984, i prodaja Kom or sla Kora s ono 
hk ji j JE kojima Mai brasca: 
A o 


h= uže pa, primjerice, za kamate u 10. razdoblju 


i= 0x0), odnosno: 


(k = 10) imamo: 
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Pitanje: Obračunavaju li se redovite kamale te naplaćuju anuiteli na početku ili na koncu 
pretpostavljenih razdoblja, odnosno obroka otplate zajma? pix : 
Odgovor: Ovdašnje banke prakliciraju i jedan i drugi slučaj, pretežito dekurzivni obračun i 
naplatu na počelku obroka otplate? 

Pitanje: Kakva sve jamstva banka lraži za osiguranje povrala zajma? 
Odgovor: Ovdašnje banke najčešće traže različita založna - hipotekarna jamstva na nek 
retnine, najčešće procijenjene na iznos veći od dva do tri puta u odnosu na visinu zajma, i 
to česlo s dodatnim osiguranjem jamstvima — mjenicama pravnih ili fizičkih osoba. 

kamata lijekom poček: njezina obraču! japlate? 

Odgovor: Ovdašnje banke prakliciraju istu visinu redovite i kamalne stope lijekom počeka, 
obračunavaju ih i naplaćuju tijekom počeka i u islim obrocima kao i zajam, a osobito ih rije- 
iko samo obračunaju i pripisuju glavnici zajma. 


s: Kolika je visina interkalame kamale, način njezina obračuna i rokovi naplate?  —| 


Odgovor: Nerijelko poduzetnici moraju pribaviti bančino jamstvo za zajmove drugih doma- 
ćihili stranih banaka te inih financijskih institucija. pri čemu ovdašnje banke zaračunavaju i 
do 4 postolka na iznos zajma za odobreno jamstvo, posebice kada se on servisira u aranž- 

Ea | 


Međulim, bilo kako bilo, valja očekivati neka bolja vremena u kojima će mnoge stvari biti trži 
šno definirane, odnosno kada će tržišna utakmica na financijskomu tržištu i bankar stavili 
na odgovarajuće im mjesto. Tada će i naši poduzetnici slobodno zalazili u banke kao u vlas 
titu kuću; banke će im biti svojevrsni partneri na pulu rješavanja njihovih kratkoročnih ili du 
goročnih financijskih problema. 


Ipak, u ovim teškim financijskim vremenima nije naodmet i imati na umu latinsku sentenciju 
koja kaže: Tko misli da je kamata grijeh, nikada se neće obogalit. U tablicama 11-111 1:12, 5 
prikladnim objašnjenjima postupka izračuna, predočen je jedan od mogućih tabličnih modela 
projekcije otplate (amortizacije) zajma, s lime da je u tablici 1-11 (na 222. stranici) riječ o pla- 
nu amortizacije zajma s istim — jednakim anuitelima, a u tablici I-12 (na 223. stranici) riječ je 
9 amortizacijskomu planu zajma s padajućim anuitelima. U oba primjera pošao sam od slje: 
dećih temeljnih pretpostavki iznosa i uvjeta olplate zajma: 


Iznos je zajma 250.000 €; 

Rok otplate je 7 godina, uključujući i jednu godinu počeka, računajući od dana 
stavljanja zajma U otplatu, 

Tromjesečna olplata koncem razdoblja, s jednakim (tablica 11-11) li padajućim 
(tablica 1-12) anuitetima i konformnim obračunom; 

Slopa redovite kamate je 8% na godišnjoj razini, a razdoblje je ukamaćivanja 
jednako jedinici vremenskoga dospijeća između anuiteta; 
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Ri SR =€ 2250009 0,416.67. Dakle, konstantna otplatna kvota iznosi 10.416,67 €, pa 
š s ion ih kvota u predočenoj tablici. Slijedi izra. 
sam taj iznos upisao u sve 24 kućice kolone otplatnih kvota u predoč ablici. : 
Čin kamata u odgovarajućemu k-lomu razdoblju, a lo se može učiniti pomoću istoga obrasca 
: x 5 

kao i u primjeru otplate zajma prema sustavu jednakih anuiteta, i to: 1, = —1 P, pa, pri. 


mjarice, kamate za 10. razdoblje (k = 10) iznose: 
x1,9426541 _156.250x1.9426547 _ , 035,40. Anuitet otplate više nije konstantan, 


== 100 

već padajući, pa imamo: a, = 1, +R , pa, primjerice, za k = 10 on iznosi: 
3.035,40+10.416,67 = 13.452,06, a za k = 11 iznosi: 
833,04+10.416,67 =13.249,70. Htako dalje. 


kT 


a 


210.5. Projekcija amortizacije i ostatak vrijednosti projekta 


U procesu proizvodnje, trgovanja ili usluživanja stalna se sredstva troše i postupno svoju vri- 
jednost (tjekom više procesa proizvodnje, trgovanja ili usluživanja) prenose na proizvode, 
robu ili usluge, pa taj proces nazivamo amortizacijom stalnih sredstava. Amortizacija stalnih 
sredstava može bili: 


1. Vremenska (sredstva se otpisuju lijekom određena vremenskoga razdoblja); 

2. Funkcionalna (sredstva se otpisuju prema količini produciranih proizvoda ili usluga); 
3. Moralna (sredstva se otpisuju prema stupnju njihove tehnološke zastarjelosti); 

4. Kombinirana (sredstva se otpisuju prema više amortizacijskih kriterija). 


Zato, tijekom projektiranja u vaše računice nemojte zaboravili uključiti godišnje iznose koje 
ćete izdvajati za amortizaciju (otpis) potrošenoga dijela stalnih sredstava, jer će var taj no- 
vac dobro poslužili za obnavljanje ili zamjenu dotrajalih — amortiziranih strojeva, aparata, ala« 
ta. pokućstva, prostora i inih stalnih sredstava, a nerijeiko će vam zatrebati i za podržavanje 
tekuće likvidnosti vaše tvrike. 


Na tragu teorijskih rasprava o amorizaciji prvi put u domaćoj literaturi Vinko Belak pravi rezli- 
ku između amortizacije i deprecijacije, pa konstalira: lako je u međunarodnoj računovodstve- 
noj terminologiji uobičajeno praviti razliku između amortizacije i deprecijacije, kod nas to još 
nije službeno usvojeno nego se i deprecijacija naziva amortizacijom. Glede toga, moglo bi se 
reći da je amortizacija proces poslupnoga otpisa vrijednosti nematerijalnih stalnih sredstava 
ili imovine (osnivački izdaci lijekom izvedbe, kao što su projekliranje, edukacija, troškovi razli- 
čitih dopusnica, doprinosi takse i drugo, zalim izdaci za istraživanje i razvoj, patenti, licencije. 
know-how, goodwil, zaštilni znaci, također, fiksno određeni — pristupni iznosi za dobivanje 
franšize, koncesije, najma, zakupa i slično) lijekom njezina vijeka trajanja, dok je deprecijaci- 
ja proces postupna otpisa vrijednosti materijalnih stalnih sredstava ili imovine (osnovno sla- 
do, dugogodišnji nasadi, građevinski objekti, postrojenja i oprema, alat, inventar, pokućstvo. 
transporina sredstva i slično) tjekom njezina vijeka trajanja. ' : 


Stalna se sredstva mogu otpisivali i po stopama iznad zakonom najniže dopuštenih, odnosno 
najviših kje se zakonom il državnom uredbom priznaju kao trošak Sradsne na amodizačje 
mogu trošili za zamjenu stalnih sredslava, mogu se na druge načine reinvestirati (primjerice. 
za kupnju novih sredstava), ali se mogu, zlu ne trebalo, trošiti i za podržavanje tekuće likvid- 
nosli tvrtke. U poduzetničkim se projektima godišnja amorlizacija najčešće obračunava pre- 
ma vremenskomu sustavu, i lo po stopama koje se izračunavaju tako da se nabavne vrijed 
nosli (kao osnovica - 100%) pojedinih stalnih sredstava podijele s predviđenim godinama nji- 
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Tablica 1-12: Projekcija otplate (amortizacije) za 
IMA u padajućim anuitetima 


OTPLATNI 
jODINE. OTPLATNA E | iznos 
GTPLATE RAZDOBLJA | KVOTE | KAMATE ANUmET S ruGa 
(R9 : DUGA 
| TRENUTAK ODOBRAVANJA TRAŽEN te) (Ck) 
NOGA ZAJMA 
1. ra 250.000,00] 
Godina 2 Pejo 205064 
počeka 3. LaS 1.056,64 
285,64 | 4856,64 
z LA 4.856,64 | 4.858,64 
Ukupno radna e 19.426,56 | 19.426,56 
: 4 
mE jE nm na 4.856,64 |_ 15.273,30 | 239.583,33 
godina S KiX 4654,28 | 15.070,94 | 229.166,67 
olplate : 10.416,67 | 4.451,92 | — 14.868,58 | 218.750,00 
4. 10.416,67 | 4.249,56 | 14.666,22 [ 208.333,33 
Ukupno 1+2+3+4_ [41.666,68] 18.212,40 | 59.879,04 
pe: 5 10.416,67 | 4.047,20 | 14.463,86 | 197.916,67 
odno 10.416,67 | 3.844,84 | 14.261.50 | 187.500,00 
otplate RIZE 10.416,67 | 3.642,48 | 14.059.14 | 177.083,33 
8 10.416,67 | 3.440,12 | 13.856.78 | 166.666,67 
Ukupno 5+6+7+8_ [41.666,60 | 14.974,64 [56.641,28 
a 10.416,67 | 3.237.76 | 13.654,42 |_ 156.250,00 
M00 En) 10.416,67 | 3.035,40 | 13.452.06 | _ 145.833,33 
Pe KJ 10.416,67 | 2.833,04 | 13.249.70 | _ 135.416,67. 
12 10.416.671 21 13.047.34 [125.000,00 
Ukupno 9+10+11+12 41.666,68. 
zi i- 13, 10.416,67 [_ 242832 | 12.844,99 | 114.583,33 
teska i ELE 10.416,67 | 2.225,96 | 12.642,63 | 104.166,67. 
Slate 15 | MON667 | 2.023,60 | 12.40.27 
i 16. 10.416,67. | 1.821,24 | 12.237,91 
Ukupno | 13+14+15+16 | 41.666,68 8.499,12 50.165,80 
17. 10.416,67 [_ 1518.88 [_ 12.035,55 | 72.916,67 
Foia 18. 10.416,67 [_1.416.52 | 11.833,19 | 62.500,00 
godina 18. 10.416,67. [__1.214.16. 52.083.33 


iaai 20. 10.416,67 71.428,47. 


17+18+19+20 | 41.666,68 


| 416000 
21. 10.416,67 11.226,11 
22. 10.416,67 11.023,75. 20.833,33 


reka 10.821,39 | 10.416,67 
g: 10.416,67 821, i 
car za 10.416,67 10.619,03. 00,00 


NME DANI 
O semmo | sie 


Šesta 


250.000,00 


Postupak obračuna u tablici 12 (padajući anuiteti): 

UZ sve identične pretpostavke kao i u primjeru jednakih anuiteta, ovdje Gi no ist 
Tu konstrukcije plana otplate zajma prema modelu padsjućih Ana način da se iznos zajma 
kvota. U prvomu koraku računaju se jednake olplalne kvole, ite Ba 7100041667. jer je 
(C) podijeli s brojem razdoblja otplate (n), što u konkretnomu stuba) a 
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Tablica ll-13: Projekcija godišnje amortizacije i ostatka vrijednosti projekta * 


Red. STAVKE SREDSTAVA 
broj 

1. 

LA 


STALNA SREDST. - UKUPNO 


._OBRTNA SREDST. - UKUPNO 
< Ulaganja u trajna obrina sredsiva 
PROJEKT = UKUPNO (i. +11.) 


Kada se projekt realizira u sklopu već djelatne — etablirane ivrike, godišnjim iznosima emonizacije 
unesenih stalnih sredstava projekta dodaju se iznosi godišnje amortizacije postojećih stalnih sred. 
stava u uporabi, pa se na koncu promatrana razdoblja njihov neotpisani dio, također, uključuje u 
ostatak vrijednosli projekta. 


2.10.6. Dinamička projekcija prihoda i rashoda 


Ovdje ću najčešće rabili pojmove prihoda, rashoda i troškova, pa ću ih samo kratko definirati: 


1. Prihodi su ukupna vrijednost poslovnih učinaka, odnosno priljev novca (od prodaje pro- 
izvoda, robe, usluga i prava) za određeno razdoblje, uključujući i naknade u obliku ka. 
vala, najamnine, tanlijema ili dividenda te različita povećanja imovine ili smanjenja ob. 
peza koja povećavaju poslovni rezultat za dano razdoblje, pa to nazivamo redovilim pri. 
hodima, dok u izvanredne prihode spadaju oni od prodaje stalnih sredstava, otpisanih 
Obveza vjerovnika, različitih inventurnih viškova, naknadno ostvarenih popusta i slično; 


Rashodi su, zapravo, svi troškovi sadržani u prodanim učincima (proizvodima, robi, us- 
Koaroa i pravima), odnosno ukupan odljev novca za određeno razdoblje, zatim troškovi 
koji terete ukupan prihod za dano razdoblje i različita smanjenja imovine ili povećanja 
pbveza učinjena u svezi sa stvaranjem prihoda, a možemo ih podij 
hode, rashode od financiranja i izvanredne rashode: te 


n 


Ž 
H 
H 
1 
El 
5 
KJ 
Šš 
i 
Šš 
fi 
i 
S 
H 
d 
g 
Š 
i 
3 


kako a rrigoace iine lroškove (vidile neki računski - konini len se podanika) Da: 
Kako, u projeklima se uvijek prelpostavija da će se svi vredan Tealizrat kao rashodi. 
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hova prelpostavljena vijeka trajanja. Za funkcionalni sustav otpi izacij 

' x - Za funkcio otpisa amortizacijske se stoj 
izračunavaju tako šlo se nabavne vrijednosti pojedinih stalnih sredstava podijele s predvide. 
nim godišnjim količinama njihovih učinaka. Za moralni i 


tako Što se nabavne vrjednosti pojednih sredstava podjele s voda on ae nevoju 
njihove tehnološke aklualnosti, odnosno tem 


Dolje sam predočio prijedlog tablice projekcije godišnje amortizacije te ostatka vrijednosti 
projekta tijekom nulte i svih promatranih godina eksploatacije projekta (tablica Il-13, predoče- 
na na 226. stranici), Projekcija dinamike amorlizacije (po pojedinim godinama promatranoga 
vijeka projekta) i projekcija ostatka vrijednosti projekta (stalnih i trajnih obrtnih sredstava) bite 
na je zbog kasnije projekcije rashoda, projekcije računa dobili - gubitka le projekcije ekono- 
mskih i financijskih tijekova projekla. 


Kada se neki pothvat realizira u sklopu već duže djelatne — etablirane tvrtke, onda projekcija 
amorlizacije i ostatka vrijednosti stare djelatnosti pokazuje relativno male novčane iznose 
zbog visokoga stupnja knjigovodslvene amortiziranosti stalnih sredstava, ali je ipak valja pre- 
dočiti u projektu i njoj pridodati projekciju novoga pothvala. | kada se poduzetnički pothvat 
kani realizirati u sklopu novoregistrirane tvrtke, projekcija ostalka vrijednosti najčešće ne od- 
ražava njegovu stvarnu sliku. Zato, u svakomu slučaju, bilo bi dobro, kada je to god moguće, 
objeklivno = tržišno procijeniti ostatak vrijednosti stare djelatnosti (bez obzira gasi li se ona 
novim projektom ili ne). kao i objektivizirati amortizaciju i ostatak vrijednosti novoga projekla 
(dakako, uz redovito tekuće i investicijsko održavanje stalnih sredstava). 


To znači da se u jednomu i u drugomu primjeru projekcija ostalka vrijednosti stalnih sredsla- 
va ne temelji na knjigovodstvenim podacima, kako se to u tablici sugerira (vidite tablicu 1l-13, 
predočenu na sljedećoj siranici), već na stvarnim - tržišnim vrijednostima oslatka projekta na 
kraju promatrana razdoblja eksploatacije. No, kako je riječ o visokomu stupnju projeklnoga 
subjektivizma, potencijalni su financijeri osobito skeplični glede takvih procjena. Dakako, pri- 
znaju ih samo onda kada su tržišne procjene ostaka vrijednosti projekta ispod onih izračuna- 
nih prema knjigovodstvenim podacima, što se posebice negativno manifestiralo tijekom pro- 
cesa privalizacije. 


U Narodnim novinama broj 91/94. (zalim, N.N. 1/95, N.N. 8/95, N.N. 142/97 i 54/01) nalazi 
se Pravilnik o amortzaciji (i njegove dopune) kojim se propisuje postupak obračuna amorti- 
zacije dugotrajne materijalne i nematerijalne imovine koja se poreznim obveznicima priznaje 
kao porezni rashod. U Pravilniku su obvezalne stope izračunane prema predviđenu vijeku 
trajanja predmeta i prava iz popisa stalnih sredstava ili dugotrajne imovine. 


Pravilnik obvezuje da se amorlizacija obračunava za svaki predmet ili pravo dugotrajne imo- 
vine pojedinačno. s ime da se u slučaju višesmjenskoga rada mogu primijeniti povećane sto- 
pe otpisa (za dvije smjene 25%, a za tri 50% povećane stope). Glede amoniizacije dobro je 
pogledati i odredbe Zakona o računovodstvu (N.N. 90/92), Zakona o porezu na dobit (N. 
35/95 i 106/96), Pravilnika o porezu na dobit (N.N. 7/96, N.N. 142/97 iN.N. 17/08) te odred- 
be Međunarodnih računovodstvenih standarda broj 4 (N.N. 39/97), 9 i 16 (N.N. 65/96), 17. 
(N.N. 39/97), 22 (N.N. 65/96), 23 (N.N. 65/96) te standard 25 (N.N. 39/97). 
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Komunalne usluge 
Ostale usluge =: 


OSTALI TROŠKOVI POSLOVANJA 
nađe troškova zaposlenika 
Neproizvodne usluge | 


5. 
6. 
7. 
8. 
E._| TROŠKOVI OSOBLJA 
1. | Plaće i nadnice 
2. [Naknade plaća i nadniča 
u i 
4. 
F. 
Še 
2 
3. 
'G._[ NABAVNA VRIJEDNOST ROBE 
1 


IZVANREDNI TROŠKOVI - RASHODI 


OSTALI RASHODI - TROŠKOVI 


SRBREKE 


UKUPNI RASHODI 


2.10.7. Dinamička projekcija računa dobiti - gubitka 


U ovomu dijelu valja predočiti tablicu dinamičke projekcije (računa) dobiti 
promatranih godina eksploatacije projekta (tablica iI-16, na sljedećoj stranici). P: 
bili - gubiika financijsko je izvješće (račun) koje predočava poslovne aklivnosli vaše tvrike 
tijekom određena vremenskoga razdoblja, odnosno prihode i rashode, kamatne i porezne 
elekte te čistu i zadržanu dobit tvrke. Riječ je o jednostavnoj tablici u kojoj od ukupnih pra, 
da odbijemo ukupne rashode za promalrano razdoblje (u rashode se uključuje i pripadajući 
iznos amortizacije). 


tzv. ukupnu dobit, a negativna 


Pozitivna razlika između ukupnih prihoda i rashoda predstavlja ) oduzima se poroz na dobit 


je ukupni gubitak. Od ukupne dobiti (ili dobiti prije oporezivanja) be ke 
Da se dobiva dobil nakon oporezivanja li čista dobil od čega se onda odoh o ažana 
(obvezalne) i eventualno dogovorene (neobvezalne) prao Ne: 120%, s time šlo je ukinuta 


dobil. U nas je stopa poreza na ukupnu dobit sa 35% te 
zv. zaštitna kamata, pa je to izazvalo kontroverzne stručne rasprave, koje neću eksplicirati, 


jer to nije predmetom ovdašnjega zanimanja. 
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ji Bi licu dinamičke projekcije prihoda (tablica 
čio dvije odvojene tablice: tablicu dinam rihoda 
ra iašpeonLobnj abicu dinamičke roi & Penas sra pena gosna ko 
Prečko Oro i lblica Projekcije prodaje u prvoj godini (il mjesecu) eksploa. 
se kumulavn ota lablicu 1-2 i uz nju dano objašnjenje), a u tablicu 1-15 upisuju se iznosi 
poadin zove hoda . iroškova za promalrano razdoblje (za prvu se godinu može daj 
pojedinih stavki rashode o a godinu. kako sam to dolje tablično predložio), Manje upuće. 
projekcija po mjes o ča bili nejasna struktura prihoda i rashoda iz predočenih tablica, pa 
ma om godi da jednostavno zaborave na neku od mnoštva stavki rashoda (u ablici 
Si o tana ona najvažnije) Takvima preporučujem nejasnoće raspravili s konzultanti. 
ma Hr S neko novije izdanje računskoga plana za poduzetnike, iz kojega će se moći o 
tomu potanko informirati. 


Tablica lI-14: Dinamička projekcija prihoda 


Red. Stavke prihoda 
(proizvodi, roba, usluge i drugo) 
Plasman proizvoda (1+2+n) 


>, 
UKUPNO 


FHRREBNEEE: 


[Robna skupina n (domaća 
Prodaja usluga (5+6+n) 
Usluga A (domaća + izvoz) 
Usluga 8 (domšće + izvoz) 
Usluga n (domaća + izvoz) 


BE jm 


> 


Ukupni prihodi (1+lt+ll+1V) 


Tablica lI-15: Dinamička projekcija rashoda 


taj STAVKE RASHODA - TROŠKOVA 


'A._[ TROŠKOVI SIROVINA 1 MATERIJALA 
Sirovine i materijali m 


1. 
_2. 


| Uirošeni rezervni dijelovi 
Utrošeni sitan inventar, 


Usluge održavanja | 

Zakupnine i + 

Promocija — promidžba ———-—-; | 1 
(nastavak tablice na sljedećoj stranici) 
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U titeraluri, u nešto drukčijemu kontekstu (primje i 
zimo objašnjenja pojmova utrošaka, Pajo nsei 
ne (2 i rashoda, prema kojima bi se moglo 


1. Utrošci: naturalni izraz trošenja činit 
ne, 5 auto-guma, 500 KW elekinčne energ, odana (primjetio, 100 kg sirovi- 
seas ii , : sli 
+ na o 
sirovine. 5.000 kn 2u0-guma, 1,000 kn elektične energije. 40.000 vo njence. 10.000 kn 
3. Izdaci: svako novčano plaćanje koje ist lodobno ne piši 1000 kn rada islično): 
nje materijala kojega smo preuzeli u skladište, a nismo ka Irošak (primjerice, plaća- 
4. Rashodi: troškovi i izdaci sadržani Peel e 
troškovi i izdaci ne moraju istodobn. so hretanijad Što znači da svi 
ju rashodi lek kada se, nakon prodaje proizvoda il usluga, oni PENN a Po 
Također, postoje slučajevi kada se ulrošci ne smatraju troškovi 
: H oč s. 
rošak zraka iz almostere nije trošak, a troškovima se ne drže ni urede toa aah 
na na doradu ili preradu), ali ponekada imamo lroškove, a da pri tomu nema uirošska oim. 
jerice, poštanske, prijevozne, komunalne i slične usluge). prim 


Realnost svakoga projekta temelji se na objektivnosti projekcije prihoda i lučega 
potnvaa, pa ta dio projekta svaki ntereseni raščanjuje s osobitom pozomošću Kineske aa 
slovica kaže da ako malo novca ne iziđe, neće ga puno ni ući, pa kako bi ga što manje izišlo, 
a što više ušlo, osobito pomnjivo procijenite svaku stavku rashoda i prihoda, posebice u prvoj 
godini eksploatacije projekta, jer pogreške u tomu dijelu praklički ruše sve vaše snove 0 po- 
duzelništvu i eventualnoj zaradi. Svaki iole kompetentniji interesent najprije će analizirali pro- 
jekciju prihoda i rashoda, kako bi mogao sudili o realnosli vašega projekta, odnosno ozbilj- 
nosti pristupa cjelokupnu procesu projekliranja pretpostavljene poduzetničke ideje. Već sam 
govorio o tomu kako ćete realno procijeniti mogućnosti plasmana (količinu prodaje) vaših 
proizvoda, robe ih usluga i kako ćete im odredili cijene. To vam je dostatno za izračunavanje 
budućih prihoda vašega pothvaa, jer realno projiciranu količinu prodaje proizvoda, robe ili 
usluga za određeno vremensko razdoblje valja pomnožili s njihovim realno projiciranim cije- 
nama za dotično razdoblje. 


Kada je riječ o anticipaciji - projiciranju rashoda, jednostavno morate popisati sve predvidive 
troškove budućega polhvata za određeno razdoblje. a računovođe će ih složiti u skupine i 
sačinili tablicu. Da biste imali prvotnu orijentaciju od ukupnih prihoda za određeno razdobi 
odbijle pripadajuće im rashode te vidite možete li pozitivno poslovati u tomu razdoblju. Ako 
eventualni minus (gubitak) utvrdile tek kada započnete poslovali, tada je već kasno kalkulira- 
ti. Ako se još tada precijenjenu prihodu (prodaja pomnožena s cijenama) i podcijenjenim ras- 
hodima (svaki novčić uložen u proizvodnju, trgovanje ili usluživanje) pridruže i problemi u na- 
bavi sirovina i materijala le u prodaji i naplati potraživanja (što uvijek ide jedno s drugim i me- 
đusobno je uvjetovano), vi sle napravili poduzetnički promašaj, od kojega ćete se leško opo- 
ravili, Osobno mogu posvjedočili da većina takvih promašaja nije posljedica precijenjenosti 
prihoda, već podcijenjenosti rashoda, odnosno činjenice šlo je većina poduzetničkih projeka- 
ta manjkava za niz bitnih slavki troškova - rashoda. 


najbanalniji trošak koji ćele vjerojatno učinili u tomu rezdobja, i 
imati kupnjom ove knjige, pa sve do troškova goriva i drugoga porodno eds ra 
automobila, a da ne govorimo o onim većim izdacima (sirovine, Pat da je više podu. 
mnina, protnidžba, reprezentacija i slično.) Uvjek imole na ira ji prihoda. 
zetnika bankrotiralo zato što su podcijeniti rashode, nego zalo što su preci 


Izvješća o novčanim tijekovima obično se 

: Predočavaju u obliku razičit ji 
Ao ankaraki zamaoi 2 za Promalrano razdoblje (pihanouozičiih tablica u kojima se 
novca, bankarski zajmovi i robni kredit an opežd0blje (prihod od prodaje uganje aehia 


jenja se, pa se u stavkama ukupnih izdataka (u prvomu retku) dodaje ij 

jećih sredstava (njihova se vrijednost unosi u nultu kolonu). La sa Pa Porojekija ina. 
nojjskih tijekova, pa se u stavkama ukupnih primitaka dodaje nova stavka prijenosa postoje. 
ćih izvora (u nultu kolonu), a u stavkama ukupnih izdataka dodaje nova stavka prijenosa po- 
stojećih sredstava (u nultu kolonu). Dakako, i kod svih oslalih stavki prate se projekcije stare. 
i nove djelatnosti. 


Tablica lI-17: Dinamička projekcija ekonomskih tijekova 


| Ostatak vrijednosti stalnih sredstava 
3. | Ostatak vrijednosti obrtnih sredstava 
Ukupni izdaci 


[_4. | Ulaganja u stalna sredstva 
5. janja u obrtna sredstva 
6._ | Rashodi (bez amorizacije i kamata) 


A na ukupnu dobil 
M._[Čisti primici 
TV._[ Kumulativ čistih primitaka 


prosječna a “ili stope povrata, čiste i relativne sadašnje vrijednosti te interne 


prosječne proflabilnosti 
stope profitabilnosti. 


inamička projekcija financijskih tijekova 


ine eksploatacije projekta | UKU 
a Ee, | PNO 


Tablica lI-18: 


Ukupni primici 
Ukupni prihodi 
laslili izvori financiranja 
kapital (eventualnoj, 
nkarski zajmovi 4 


(nastavak tablice na sljedećoj stranici) 
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iječi ji najizravnije preslikava poslovne aktivnosti, pa je projekcija dobi 
i prike o orao ika učnkovlosl poslovanja tvrtke u promaranu razdoblju. Zato, 
Vigo Belak račun dobili i gubilka naziva računovodstvenin izvješćem koje pokazuje profa. 
binost poslovnih operacija ljekom jedne godine. Izvješće (u ovomu slučaju, projekoja) o do. 
Biro gubicu sačinjava se sukladno zakonskim odredbama i uobičajenim računovodsivenim 
Pačzlina, a možemo ga priređivali u razičiim formama, ovisno o suslavu obračuna Iroškova 
[poslovnih rezultata koji se žele predočili pojedinim zainteresiranim korisnicima rečenoga iz. 
Viššća. Primjerice, kalegorija zadržane dobili uvjelna je jer nju poduzelnik može reinvesirat, 
li pak isplatit kao dividendu il udjelničku dobil, sukladno propisima. 


gubitka 


Tablica 1-16: Dinamička projekcija računa dobiti 


Godine eksploatacije projekta 
+ [2 [a Pa fa | UNO 


a DR E PERI 


Red. Prihodi i rashodi 
broj Dobit ili gubitak 


Ukupni prihodi (tablica 1I-14). 


1 Prihodi od plasmana proizvoda 
2. | Prihodi od prodaje robe. 
3. | Prihodi od prodaje usluga 
4. | Ostali prihodi 

1. _[ Ukupni rashodi (tablica 11-15) pa 
Materijalni troškovi 
Troškovi usluga 1 
Nabavna vrijednost prodane robe 
Troškovi amortizacije H 
Troškovi osoblja - plaće 
Financijski rashodi 
Ostali rashodi 


Ukupna dobit - gubitak (I-li) 
Porez na dobit (20% 
ista dobit 


- | Zakonske pričuve 
- | Statutarne pričuve 
= [ostale pričuve. 

V. | Zadržana dobit aj 


OPASKA: Prigodom ocjena učinkovitosti projekta podaci iz projekcije dobiti - gubitka u promatra 
nim godinama njegove eksploatacije rabe se za izraćunavanje godišnje stope prinosa. 
pravila palca te za enalizu osjeljivosti. oso 


2.10.8. Dinamička projekcija ekonomskih i financijskih tijekova 
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slično): e) plaćeni Iroškovi bu: 
te f) gubitak iznad visine kapi 
vrijednosti ukupna temeljnoga kapilata tvrike). 


. Kapital: To je stavka pasive koja pokazuje izvore ulaganja vlasni 
dstavlja vlasnikov dio ukupne imovine tvrike, odnosno onaj doka ina bije ka. 
da se od ukupne vrijednosti imovine odbije ukupan iznos obveza - dugovanja, a sas 
se od: a) pojedinačnih ulaganja; b) ortačkih ulaganja; c) dioničkih ulaganja: 6) zadana 
dobili: te €) ostaloga (efekti revalorizacije, pričuve i slično). : pa 


4. Obveze: To je slavka koja u pasivi bilance pokazuje luđe podrijello imovir 
dočava se u sljedećim podslavkama: a) dugoročne obveze (fnana jski zajmov, robni 
krediti i slično): b) tekuće obveze (dobavljači, izdani čekovi, mjenice i ini vrijednosni papi- 
ri, predujmovi, dospjele obveze i slično): c) dugoročne pričuve (za rizike i troškove teme. 
ljem jamstvenih rokova i započelih sudskih sporova, rezervacije za otpremnine, za obna. 
vijanje i sanaciju prirodnih bogatstava i slično); te d) odgođeno plaćanje troškova (nastali 
i dospjeli, ali neisplaćeni troškovi). 


o 


U ranije spominjanu Vodiču Ujedinjenih naroda predlaže se projekcija bilance za tri godine 
eksploatacijskoga vijeka poduzelničkoga projekta, a dana je na način kako je to predočeno u 
tablici Il-19 (na ovoj i sljedećoj stranici). Također, već aposlrofirani D.H. Bangs predlaže bi- 
lancu u formi predočenoj u tablici 1-20 (na 235. stranici) koju bih početnicima preporučio kao 
dobar predložak za potrebe poduzetničkoga projektiranja. pa sam je u opasci uz tablicu neš- 
to potanje i objasnio. Bangs s pravom insistira na izradi bilance zbog toga da bi se dobio po- 
pis imovine i obveza te, na temelju toga, i glavnica tvrtke u određenomu Irenulku, s lime da 
poredak stavki mora bili standardiziran kako bi se olakšala usporedba te dobila veljana infor- 
macijska podloga za donošenje različitih menadžerskih - poslovnih odluka. 


Međulim, neovisno o različitim pristupima u predočavanju bilanci u projektu i bez obzira reali- 
zira li se pothvat u sklopu već djelatne tvrtke ili je riječ o novoj tvrtki, obvezno valja predočili i 
tablični prikaz projekcije bilance tijekom promatranih godina polhvata. Jedan od mogućih ob- 
lika - strukture bilance za polrebe poduzetničkoga projekliranja, sukladna ranijim financijskim 
projekcijama, mogao bi izgledati kao što je to predočeno u tablici II-21 (na 236. stranici). U 
predočenoj bilanci, zapravo, želi se pokazali kako se slruklura aklive lijekom promatranoga 
razdoblja mijenja iz dugotrajne u kratkotrajnu imovinu, sukladno iznosima obračunane amor 
lizacije. Također, želi se pokazati kako se istodobno struklura pasive - izvora sredstava tije- 
kom promatranoga razdoblja mijenja iz obveza kao tuđih izvora u kapital i pričuve kao vlasti. 


te izvore, sukladno iznosima otplate zajmova i/li kredita. 


Tablica II-19: Struktura bilance - prema Vodiču Ujedinjenih naroda 
1. AKTIVA - SREDSTVA (31. prosinca, x-te godine, u US$) 


broj 


[_1._ [Fiksna sredstva 


Zemljište 
Građevinski 


(raslavak tablice a sjedaćoj ranio) 
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Ostatak vrijednosli obrtnih sredstava 
| Obvezaine pričuve 

9.__ | Neobvezalne pričuve 
Ukupni izdaci 

10._| Ulaganja u slalna sredstva 
11._| Ulaganja u obrina sredstva sal 
12._| Rashodi (bez amortizacije ikamala) 
13._| Porez na dobit 
|_14._| Obvezalne pričuve 
| 15. | Neobvezalne priči a 
16._| Anuiteti bankarskih zajmova 
Anuiteti robnih kredita 
Dividende (eveniuainej" 


13 i 
6._ | Ostatak vrijednosti stalnih sredstava 
7. 

8. 


“Obje stavke označene zagrađenom zvjezdicom (") odnose se na primjere kada se, eventualno, po. 
duzelnički pothvat realizira kao dioničko društvo. 


OPASKA: Prigodom ocjene učinkovitasli projekata, podaci iz ovako slrukturirane tablice projekcije 
financijskih Gjekova u promatranim godinama njegove eksploatacije najčešće s8 koriste 
uz komentar ocjene likvidnosti projekta sa stajališta potencijalnih financijera, odnosno oni 
nam omogućavaju odgovor na pitanje: Može li dotični projekt tijekom promatranih godina 
njegove eksploalacije (obično je to broj godina na koliko se odobrava zajam) poslovati 
profitabilno te istodobno i pravodobno udovoljavati zahtjevima servisiranja zajma? 


2.10.9. Projekcija bilanci tijekom promatranih godina projekta 


Za razliku od drugih financijskih izvješća, bilanca je računovodstveni prikaz strukture i stanja 
imovine te strukture i stanja izvora imovine tvrike na određeni dan, izražen u novčanim jedin- 
cama, što znači da ona ne daje pregled aktivnosi Ivrike, već samo sliku stanja imovine 1 iz. 
dima) jodseđenomu irenuiku (obično, koncem tromjesečja, polugodišta ili cijele poslovne go. 
dine), Imovina se naziva aklivom, a izvori imovine pasivom. Bitno je naglasiti da u svakomu 
or a ina imovina mora biti pokrivena izvorima, odnosno aktiva mora 
bii jednaka pasi, iz čega proizlazi stožerna računovodstvena jednakost aktive i vlastitih sre- 
iu iražerns Kain za obveze. Akiva i pasiva u bilanci, sukladno različitim potrebama, mogu 
bili izražene kroz različite oblike imovine i izvora. Pam porepoma: mog 


U standardiziranu obliku aktiva, odnosno imovina sastoji se od: 1. stalne — fiksne imovine i 2. 
lekuće — obrtne imovine, dok pasiva pokazuje izvore imovine u obličju: 3. kapilala na koncu 
pomaana skok anel pazlobja i . obveza (dugova) tvrtke na koncu pretpostavljena — bi- 
na lja. Predočene temeljne stavke aktive i pasi kralko 
Pojasnili, i to kako slijedi: g PRI E E Ki sao 


1. Stalna imovina: To je stavka aklive, a pojavljuje se u četiri temeljna oblika, i to: a) dugo- 
rajna materijalna imovina (zemljište, građevinski objekt nom enja, pokućste 
vo, instalacije i slično); b) nematerijal (palo, licencije, known. dodat 

clska imovina (dionice i udjeli, Ka 
ročni zaj slično); vanj 

(stečena ili okupljena dugoročna pPolraživanja, Primjerice Phd pra bos saa 

: TO Je Slavka aklive, a pojavljuje se u šest temeljnih oblika. i to: a) zali 
k , € ljnih oblika, i to: a) zali. 
orijal. gotovi proizvodi, nedovršena Proizvodnja, poluproizvodi, lrgovač- 
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Tablica lI-20: Struktura bilance — prema D.H. Bangsu 


BILANCA 
Točan - puni naziv poduzeća: 
Dalum (dan, mjesec, godina): De 
3 ERI 
Imovina 
Obrina imovina USD 
Dugotrajna materijalna imovina USD 
(minus) Akumulirana deprecijacija USD 
Dugotrajna materijalna imovina USD 
Ostala dugotrajna imovina USD 
Ukupna imovina USD 
Bilješke: 
Obveze 
Kratkoročne obveze _ usp 
Dugoročne obveze —— USD 
Ukupne obveze ———— USD 
Glavnica _— usp 
Ukupne obveze i glavnica ——— S 
Bilješke: 


OPASKE UZ TABLICU: 


Obrtna imovina: Obuhvaća novac u banci i blagajni, brzo unovčive vrijednosnice, potra- 
živanja od kupaca, zaline. unaprijed plaćene troškove i sve ostalo što će se, ili što bi se 
moglo, poslovnim aktivnostima pretvorili u novac za jednu godinu. 


unutarjega prostora i sve 


Dugotrajna imovina: Obuhvaća zemlju, opremu, uređe 
ostalo što ima vijek trajanja dulji od godinu dana (deprecijacija - amortizacija primjenjuje 
se na svu materijalnu dugotrajnu imovinu osim zemljišta, jer se ono ne lroši), s time da je 
knjigovodstvena vrijednost dugotrajne materijalne imovine njezina nabavna cijena uma- 
njena za akumuliranu deprecijaciju. 

Ostala dugotrajna imovina: Obuhvaća dugotrajnu nematerijalnu imovinu, kao što su 
patenti. autorska prava, ekskluzivna prava korištenja, dugoročni zajmovi dani radnicima 
— zaposlenicima i slično. 

Kratkoročne obveze: Obuhvaćaju obveze prama dobavljačima, kratkoročne zajmove i 
kredite, ostale procijenjene obveze (nadnice, plaće s pripadajućim porezima i doprinosi- 
ma), poreze na dobil, kratkoročne dijelove dugoročnih zajmova i kredita te sve ostale ob- 
veze koje dospijevaju unutar promatrane godine. 

Dugoročne obveze: Obuhvaćaju dugoročne hipotekame zajmove, dugoročne obvezni. 
ce, ostale srednjoročne i dugoročne zajmove za kupnju opreme (svi umanjeni za kralko- 
ročne dijelove koji se nalaze u sklopu kratkoročnih obveza). 


Glavnica: Obuhvaća ulog i zadržanu dobil. 


Bilješke: Daju dodatne informacije (o vremenskomu rasporedu dospijeća obveza, o ne- 
dove pamnicama, o promjenama računovodstvenih meloda ako ih je bio i slično). 
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il 


5._[ Nematerijalna imovina | 
6._[ Dugoročne investicije + 2] 
7.__| Ostala fiksna sredstva . . 


| Vrijednosnice _ 


[Ukupne zalihe, uključujući: 


Sirovine i materijal 


Proizvodnja u tijeku h e. 
Golovi proizvodi NE FRKE 
12 d. | — Trgovačka (polrošna) raba mi 
13._| Ostala tekuća sredstva | 
1i._[ Ukupna tekuća sredstva 


II. | Akumulirani gubici 


1V._[ Ukupna sredstva — aktiva 


2. OBVEZE I VLASNIČKA GLAVNICA (PASIVA) (31. prosinca, x-te godine, u US$) 


STAVKE PASIVE 


Kamata na pozajmijani 
Ostale lekuće obveze 


8. | Ostale dugoročne obveze 


Ukupne dugoročne obveze 


Neoporezive pričuve 


9._ | Iznadstandardna akumulirana amoriz. 


10. | Ostale neoporezive pričuve 


i1._[ Ukupne neoporozive pričuve 


IV._| Vlasnička glavnica 
11. | Dionički kapital 


12. | Pričuve 
Zadržana dobit 


Ukupni vlasnički kapital 


Čista dobit Ili profit 


Ukupna pasiva | vlasnički kapital 


prezentatinoj godini eksploatacije. U projekima, a i inače, za različte polrebe i korisnike, 
promabinost se Bajčašće izračunava omjerom — kvocijentom između: 


Ukupnih godišnjih prihoda i ukupnih ulaganja; 
Godišnje ukupne dobili i ukupnih ulaganja: 
Godišnje čiste dobili i ukupnih ulaganja: 

+ Godišnje zadržane dobili i ukupnih ulaganja: 

. Godišnje zadržane dobiti, uvećane za amorlizaciju 
i anuitele te ukupnih ulaganja i slično. 


U praksi često nalazimo i druge pokazatelje profitabilnosti, kao što su: 


+ Pokazatelj ukupne — bruto profitne marže 
(omjer između ukupne dobiti i prihoda od prodaje): 
+ Pokazatelj operativne profilne marže a ou 
(omjer između operativne dobiti i prihoda od prodaje, ili preciznije 
omjer između ukupne dobiti, uvećane za kamate i prihoda od prodaje); 
Pokazatelj čiste profitne marže ili koeficijeni marže prinosa 
(omjer između čiste dobiti i prihoda od prodaje); 
Pokazatelj povrata na ukupni kapital 
(omjer između operativne dobili i ukupne aktive); 
Pokazatelj povrata na ukupni dionički kapital 
(omjer između čiste dobili i ukupna vlaslila kapitala); 
Pokazatelj ili koeficijent marže ukupna profita 
(omjer između ukupna profita, umanjena za cijenu 
koštanja i prihoda od prodaje); 
Pokazatelj ili koeficijent prinosa ukupnih sredstava 
(omjer čiste dobiti i ukupno uloženih sredstava); te 
Pokazatelj ili koeficijent prinosa nominalnoga kapitala 
(omjer čiste dobiti i nominalne vrijednosti temeljnoga kapitala). 


C. Pokazatelji financijske poluge: Jedna skupina pokazalelja profitabilnosti ulaganja (izv. 
leverage) kada je riječ o financiranju poduzetničkoga pothvata ili neke poslovne aklivnosti za- 
duživanjem. Naime, pozitivna profitabilnost glavnice redovitih dioničara uvelike ovisi o povolj- 
nu korištenju poluge. Sukladno pravilu financijske poluge, zaduživati se isplati sve dok se po- 
slovanjem utemeljenu na dugu ostvaruje stopa profitabilnosti veća od ponderirane kamalne 
stope zaduživanja. Ako se pozajmljenim kapitalom ostvari veća stopa profitabilnosti imovine 
nego što je trošak posudbe kapitala (kamatna stopa), lada će se čista dobit i profitabilnost 
glavnice redovitih dioničara povećati i obratno. 


Pokazatelji uporabe poluge, zapravo, pokazuju relativnu zaduženost ili teret kamata u dobiti i 
svojevrsna su mjera stupnja rizika ulaganja u dolični biznis. Danas je nemoguće (pače, i ne- 
potrebno) težiti poslovanju bez korištenja financijske poluge, pa financijski menadžeri nužno 
moraju poznavali sve financijske inovacije, sukladne ostvarenju cilja poslovanja (povećanje 
bogalsiva za vlasnike), a redoviti bi dioničari morali razmotriti stabilnost stope profitabilnosti 
imovine, kao i njezina odnosa prema trošku pozajmljena kapitala. Za različite potrebe i koris- 
nike, poluženje se najčešće izražava sljedećim pokazateljima: 


* Stupanjili koeficijent zaduženosti 
(kvocijent ukupnih obveza, odnosno duga i ukupne aktive); 
* Granica smanjenja financijskih sredstava, kroz odnos duga i glavnice 


(kvocijent ukupnih obveza, odnosno duga i vlasničke glavnice, odnosno: 
nominalne vrijednosti dioničkoga kapitala); : 
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Paar Europeko o pojedinačno li skupno), kao i međunarodne financijske instituci- 
Vje vasite melođologije za ode a ta golemi fond li Svjetska banka) obično imaju 
ne koje zahtjevaju i primjenjuju ovdašnje banke po lomu So seu amo od postupaka odje- 
lje na osobito problemaličnim ulaznim podacima, kao i na visoku stupnju Kompleran&“ pode. 
zelniku nerazumljive formalizacije, često svedene na subjeklivnu rod Sei bana aoc 
la koji odlučuju o dodjeli zajmova. Svaki dobiveni pokazelelj poduzetih moai (Eferena- 
Pe plovne ao jež Zipovi ah amis: 
ša ako ih ne usporedimo s njima identičnim sukao saa lan EDE Te ooe ne 
a ahernativnih projekata; 
postojeće djelatnosti investitora; 
+ Pokazateljima iz prelhodnoga razdoblja poslovanja; 
+ Pokazateljima poslovanja sličnih ili istih gospodarskih 

subjekata iz iste djelatnosti, odnosno grupacije li branše; 
Prosječnim ili minimalno prihvaljivim pokazateljima za dotičnu 
grupaciju. branšu, granu, sektor ili gospodarstvo u cjelini; 
Pokazaleljima koji odražavaju poželjan stupanj razvila za dotičnu 
grupaciju. branšu, granu, sektor ili gospodarstvo u cjelini i slično. 


2.11.1. Statička ocjena projekta 


Statička se ocjena temelji na očekivanim podacima o poslovanju u jednoj godini koja je odre- 
ena kao reprezentativna godina unutar promatrana eksploatacijskoga razdoblja projekta. 
Uključuje niz statičkih procjena, kao što su ocjena profitabilnosti, ekonomičnosti, efikasnosti, 
efektivnosti, rizika i neizvjesnosti le društvenu ocjenu projekta i sličnih, njima komplementar- 
nih procjena i raščlambi. Inače, za statičku ocjenu projekata rabe s: irugi pokazatelji stati- 
čke učinkovitosti koji se (s različiih aspekata i za različite potrebe) pretežito rabe za mena- 
džersko odlučivanje u elabliranim tvrtkama. Poneki od tih pokazatelja (posebice, pokazatelji 
proizvodnosti, financijske poluge, aktivnosti, solventnosti, invesliranja i slični) mogu se koris- 
lilii za ocjenu učinkovitosti projekata, ali ih samo neke poslovne banke i drugi financijeri drže 
relevantnima prigodom donošenja odluke o ulaganju u ponuđene im projekle. 


A. Ocjena proizvodnosti: Kao ekonomsko načelo poslovanja, proizvodnost (produktivnost) 
označava omjer - kvocijent između obujma proizvodnje (naturalno ili vrijednosno) i utroška 
rada ili radne snage (vremenski ili vrijednosno), odnosno težnju da se sa što manjim ulroš- 
kom rada proizvede što veća količina učinaka. Riječ je o spletu pokazatelja statičke ocjene 
poslovanja, ali i statičke ocjene projekla, odnosno njegove proizvodnosti u reprezentativnoj 
godini eksploatacije. U projeklima, a i inače, za različite polrebe i korisnike, proizvodnost se: 
najčešće izračunava omjerom - kvocijentom između: 


Ukupnih godišnjih prihoda i prosječna broja zaposlenika; 

Ukupnih investicijskih ulaganja i prosječna broja zaposlenika: 

Godišnje ukupne dobiti i prosječna broja zaposlenika: 

Godišnje čiste dobiti i prosječna broja zaposlenika: 

Godišnje količine proizvoda i ulrošenih radnih sali; 

Ukupnih godišnjih prihoda i vrijednosti utrošena rada: 

Indeksa fizičkoga obujma proizvodnje i indeksa broja za 
ji rmih ekonomskih načela poslovanja, profitabil- 

Poena pronosi kon nj ooo a a 

ostvare što veći financijski poslovni rezultati. 


u što manj žiranje financijskih sredstava ostvar ci a 
Ovdje je nječ o Stele Pokazalelja staličke ocjene projekta. odnosno njegove proflabinosti u 


jposlenih i slično. 
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Tablica Il-21: Projekcija bilanci po godinama eksploatacije projekta 


GODINE EKSPLOATACIJE PROJEI 
STAVKE AKTIVE IPASIVE [—2T 4 [2 [3 14 


UKUPNA AKTIVA (1.+2.) 

Dugotrajna imovina — ukupno) 
Nematerijalna imovina 

Pena imovina - ukupno 

Zemljište 

Građevinski objekti 

Postrojenja, oprema i slično: 

Višegodišnji nasadi _1 

Osnovno stado 

Ostala materijalna imovina 

Financijska imovina 

Ostala dugotrajna imovina 

Kratkotrajna imovina - ukupno 


Novac 1 = 
Financijska imovina 


KTA 
ma. 


Potraživanj: 

Zalihe. 

Ostala kratkotrajna imovina 
UKUPNA PASIVA. se 


Kapital 
Pričuve 

Dugoročne obveze 
Kratkoročne obveze 
AKTIVA -PASIVA 20 


OPASKA: Projekcija bilanci tjekom nulte — aktivizacijske i ostalih promatranih godina eksploatacije 
projekta (koje se lemelji na terminskomu planu ulaganja, odnosno dinamici aktiviranje 
stalnih sredstava) priređuje se isključivo zbog predočavanje informacijske podloge za iz- 
računavanje različiih pokazatelja njegove učinkovitosti. Pri ocjene učinkovitosti, 
projakciju bilanci neki interesenti još uvijek rabe za izračunavanje čitava niza statičkih 
bilančnih pokazatelja (čak ih uzimaju presudnima i isključivime), a ja se nisam njima po- 
sebice bavio. i to iz jednostavnoga razloga što ih ne držim relevaninima, osobito ne toliko. 
presudnima za kvalitetnu ocjenu učinkovitosti projekata. 


2.11. OCJENA UČINKOVITOSTI PROJEKTA 


Vrijednost je programa razmjerna 
veličini (tožini) izlaznih rezultata. 
(Arthur Bloch) 


Za tržišno-profitnu sudbinu svakoga pothvata više ili manje zainteresirani su vlasnici - podu- 
zelnici, dioničari, menadžeri, zaposlenici, banke ili drugi financijeri, društvena zajednica i svi 
drugi koji su na ovaj ili onaj način povezani sa sudbinom pothvata, pa svaki projekt (u poseb- 
nomu dijelu) svim interesentima mora predočiti dostatan broj kvalitelnih pokazatelja glede 
stupnja buduće djelotvornosti i profilne učinkovitosti u njemu elaborirana pothvata. To prelpo- 
stavija posebne analiličke postupke izračunavanja različitih statičkih i dinamičkih pokazatelja 
na temelju kojih poduzetnik i ini interesenti donose konačnu odluku o prihvaćanju ili odbaci- 
Janju ulaganja u novi pothvat ili u proširenje postojećega biznisa. U ovomu dijelu projekta va- 
lja predočili kompleksnu ocjenu učinkovilosti projekla prema određenoj metodologiji. kao 
Splelu metoda i poslupaka izračunavanja statičkih i dinamičkih pokazatelja pothvata. 
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Pokazatelj ekonomičnosti prodaje. i 
(omjer između prihoda od prođaje i prodajnih rashoda): 
telj ekonomičnosti financiranja i 
Poeriznodu financijskih prihoda i financijskih rashoda): 
ekonomičnosti izvanrednih aktivnosti 
Poimeda izvanrednih prihoda i izvanrednih rashoda). 


inost je jedno od načela poslovanja kojim se izražava sposob. 

avodobno podmiruje sve svoje tekuće - kralkoročne financijske obveze, od. 
pok La kroz odnos postojećih obveza prema raspoloživoj imovini. Izražava svojstvo 
brzoga pretvaranja imovine ili njezinih dijelova u gotov novac bez gubitaka. Ovdje je riječ o 
spletu pokazatelja staličke ocjene projekta, odnosno njegove likvidnosli u reprezentativnoj 
godini eksploatacije. U projektima, a i inače, za različite potrebe i korisnike, likvidnost se naj- 
češće izražava sljedećim pokazateljima: 


+ Tekuće likvidnosti (kvocijent između tekuće aklive i tekuće pasive, 
odnosno između kratkotrajne imovine i kratkoročnih obveza); 
Ubrzane likvidnosti (kvocijent između tekuće aktive umanjene za 
zalihe i tekućih obveza, odnosno između kratkotrajne imovine: 
umanjene za zalihe i kratkoročnih obveza); te 

Radnoga kapitala vezana u zalihama (kvocijent između zaliha 

i tekuće aktive, umanjene za tekuću pasivu, odnosno između 
zaliha i kratkolrajne imovine, umanjene za kratkoročne obveze). 


F. Ocjena likvidnosti: Likvidi 


G. Ocjena solventnosti: Riječ je o skupini pokazatelja analize financijskih izvješća (financij- 
ske analize), ali mogu poslužit i za statičku ocjenu projekata. Kao jedno od stožemih načela 
poslovanja, solventnos! izražava stupanj zaduženosti poduzetnika, odnosno njegovu sposob- 
nost da raspoloživim novčanim sredstvima pravodobno podmiruje svoje obveze plaćanja u 
rokovima njihova dospijeća. Za razliku od likvidnosti koja izražava sposobnost poduzelnika 
da svojim raspoloživim novčanim sredstvima pravodobno podmiruje svoje tekuće financijske 
obveze, solventnosti izražava stupanj sposobnosti poduzetnika da raspoloživim novčanim 
sredstvima dugoročno podmiruje svoje obveze plaćanja, odnosno dugove prema rokovima 
dospijeća, što znači da mu je imovina veća od dugova. 


Opću strukturu solventnosti pokazuje trenutni omjer koji stavlja u odnos sadašnju vrijednost 
imovine i sadašnju vrijednost obveza. Ako je taj omjer veći od jedan, načelno se može reći 
da je poduzetnik soiventan, što se može dodatno konlrolirati analizom dugova i potraživanja 
prema rokovima njihova dospijeća. Svaki od tih omjera morao bi bili veći od jedan, kako bi se 
poduzetnik proglasio likvidnim i solveninim. Struktura unutarnje likvidnosti jako je značajna. 
jer i profitabilni poduzetnici mogu biti nesolventni ako ta struktura nije vremenski usklađena. 
Pogodni koji sebi Kop nesolveninos!, gubi povjerenje partnera i kreditnu sposobnost, a 
ira smanjenjem obujma poslovanja te ji je 
izražava i sjed sa ma Kazalo: ja te povećanjem troškova. Solventnost se najčešće 


* Stupanj zaduženosti: Korisli se za ocjenu cjelokupne si i i i 
A pne sigurnosti dugoročnih ulaganja 
poka Forest hee dgeko s u odnos stave ukupne obveze a daa senat a 
ak imovine koja se financira posuđeni : 

Prot postoku koje fnanciraniz asia kaplala i prišava: ooo (Obveza), nasu 
oštar kama izražava se kvocijentom između godišnje operalivne dobi s godišnjim 
mate, i samih kamata, što pokoje noameđu dobili prije oporezivanja, uvećane za ka- 
som ukupne dobili: te | Pokazuje koliko su puta kamate pokrivene ostvarenim izno- 


Faktor zaduženosti: iskazan kroz broj godina, 


U stanju povralii sve svoje dugove iz debili amonazuje za koliko je godina poduzetnik 


imortizacije, odnosno iz slobodnih novča- 
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. Koeficijeni pokrića kamata 
(kvocijent operativne dobiti trošk drdččkaj 
uvećane za kamale i samih kamata): *amala, ši praciznje ukupne dobit, 
Koeficijent dugoročnih obveza i glavnice 
(kvocijeni dugoročnih obveza i vlasničke glavnica); 
Koeficijent pokrivenosti stalnih obveza : 
(rezulianta zbroja ukupne dobiti najamnine podije 

mi Počki . je: i 
zbroja kamata i najamnine te zbroja diviđende ore opera nou 
amoriizacije prije oporezivanja) i slično. Mei 


Skupini pokazatelja profitabilnosti koji dioničari 

; ji dioničarima pru- 
uakima ulaganja u redovite dionice neke vike ili nekoga 
ite polrebe i korisnike, nalazimo sljedeće pokazatelje ina. 


. Zarada po dionici 

(dobit poslije oporezivanja, umanjena za povlaštene dividende, 

i to podijeljeno s brojem običnih dionica); 

Dividenda po dionici 

(dobil poslije oporezivanja, umanjena za povlaštene dionice 

i zadržanu dobil, i to podijeljeno s brojem redovitih dionica, 
odnosno kvocijent dobiti rezervirane za dividendu i broja dionica); 
Povrat na dioničarsku glavnicu 

(dobit poslije oporezivanja, umanjena za povlaštene dionice, 

ito podijeljeno s prosječnim stanjem dioničke glavnice); 

Ukupna profitabilnost dionice 

(kvocijent između dividende po dionici i tržišne cijene dionice); 
Odnos cijene i dobili po dionici 

(kvocijent između tržišne cijene dionice i dividende po dionici); 
Ukupna ili čista dobit po dionici z 
(kvocijent između ukupne dobili ili čiste dobiti i broja dionica); 
Odnos isplate dividende nosa 
(kvocijent između dividende po dionici i dobiti po dionici) i slično. 


E. Ocjena ekonomičnosti: Kao jedno od lri stožema ekonomska načela poslovanja, ekono- 
mičnost označava težnju maksimiranja učinaka uz minimiziranje troškova. Osim u vrijednos 
nim pokazateljima, ekonomičnost se može iskazivali i naturalno, primjerice, kroz utrošak siro- 
vina, materijala ili energije po jedinici učinka, zatim kroz omjer između učinaka i različitih ka- 
tegorija troškova i slično. Ovdje je riječ o spletu pokazatelja staličke ocjene projekta, odnos- 
no njegove ekonomičnosti u reprezentativnoj godini njegove eksploatacije. U projeklima ai 
inače, za različite potrebe i korisnike, ekonomičnost se najčešće izračunava omjerom - kvo- 
cijentom između: 

* Ukupnih godišnjih prihoda i ukupnih troškova proizvodnje: 

* Ukupne godišnje dobiti i ukupnih troškova proizvodnj 

* Čiste godišnje dobili i ukupnih Iroškova proizvodnje: u 

* Zadržane godišnje dobili i ukupnih troškova proizvodnje: 

* Zadržane godišnje dobili, uvećane za amortizaciju i anuitele 

te ukupnih troškova proizvodnje i slično. 


U praksi često nalazimo i druge pokazatelje ekonomičnosti, kao što su: 


* Pokazatelj ekonomičnosti ukupna poslovanja 
(omjer između ukupnih prihoda i ukupnih rashoda): 
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+ Ulaganja u stalna sredstva i ukupnih ulaganja 
(pokazatelj udjela osnovnih u ukupnim sredstvima); 

+ Ulaganja u trajna obrina sredstva i ukupnih ulaganja 

(pokazatelj udjela obrtnih u ukupnim sredstvima); 

Ukupne godišnje dobili i ukupnih ulaganja 

(pokazatelj stope ukupne dobiti); 

Čiste godišnje dobiti i ukupnih ulaganja 

(pokazatelj stope čiste dobili); 

Ulaganja u trajna obrtna sredstva i broja novih zaposlenika 

(pokazatelj opskrbljenosti rada obrtnim sredstvima); 

Ukupnih godišnjih prihoda i ulaganja u trajna obrina sredstva 

(pokazatelj koeficijenta obrtaja); 

Ukupnih ili čistih plaća i broja radnika - svih ili prema strukturi 

(različiti pokazatelji prosječnih plaća): 

+ Ukupneili čiste dobili i broja novih zaposlenika 

(pokazatelji ukupne ili čiste dobiti po zaposleniku); 

Tuđega kapitala ili vlastitih sredstava i ukupnih ulaganja 

(pokazatelji stope sudjelovanja tuđega kapitala ili vlastitih 

sredstava u ukupno polrebilim sredstvima) i slično. 


Također (vidite lit.80.str.165), u Praktičnim primjerima sa Studija FOIP, uz jedan praklično-hi- 
potetični primjer projekta, autori konstatiraju da se statička ocjena efikasnosti investicijskih 
projekata sastoji od proračunavanja odabranih pokazatelja opremljenosti, ekonomičnosti i re- 
ntabilnosti, pa glede toga navode četiri pokazatelja, i to: 


* Profitabilnost ukupnih sredstava 
(omjer između čiste dobiti i stalnih sredstava. uvećanih za obrtna sredstva); 
+ Omjer tuđih i ukupnih sredstava 
(kvocijent obveza i stalnih sredstava, uvećanih za obrtna sredstva); 
+ Reprodukcijska sposobnost 
(kvocijent čiste dobit, uvećane za amortizaciju i stalnih sredstava, uvećanih 
za obrina sredstva); le 
+ Obrtaj ukupnih sredslava 
(kvocijent između ukupna prihoda i stalnih sredstava, uvećanih za obrtna sredstva). 


J. Ocjena efektivnosti: U suvremenoj američkoj ekonomskoj teoriji i praksi pojam se efekti- 
vnosti uzima kao sinonim izbora pravoga puta (načina, sredstava, vremena i slično) za ostva- 
renje misije i postizanje postavljenih poslovnih ciljeva tvrtke, odnosno kao sinonim za usklad- 
bu svih aktivnosti na pulu stvaranja vrijednosti spram potrošača, kupaca, dobavljača i inih su- 
dionika unutamje i vanjske javnosti ivrike. Za razliku od profitabilnosti, kao bilnoga kriterija 
usmjerenosti k maksimiranju profita uz minimiziranje troškova i rizika, efikasnost i efektivnost. 
zapravo, temeljne su odrednice upravljačke odgovornosti. Ovdje je riječ o spletu pokazatelja 
staličke ocjene projekta, odnosno njegove efeklivnosti u reprezentativnoj godini njegove eks- 
plalacije. Mnošivo je kriterija koji određuju efektivnost poslovnih aktivnosti poduzetnika, a 
osobito se ističu tzv. mjerila učinkovitosti, efikasnosti i efeklivnosti, izražena kroz pokazatelje: 


+ Stupnja iskorištenja radne snage; 

+ Stupnja korištenja raspoloživa kapitala: 

+ Stupnja korištenja markelinških resursa (cijene, distribucija, promocija); 
*  Stupnja korištenja tuđih i vlaslitih istraživačkih spoznaja; 

Stupnja korisne uporabe, proizvodnih, \rgovačkih ili uslužnih sustava; 
Stupnja iskorištenja nematerijalnih resursa i slično. 
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nih tijekova, pa se izračunava kvocij, i 
bili i amortizacije. 'vocijentom između ukupnih obveza te zbroja ukupne do- 


#. Ocjena aktivnosti 
analize), ali mogu posluži 


izračunava se na način da se ostvareni ukupni prihod podijeli ji iranj 

nim sredstvima. Ako je koeficijent obrtaja veći (kraće plaka preko iso 
obujam poslovanja financirati manjim iznosom obrtnih sredstava, što uvjetuje manje troškove 
fnanciranja, pa je moguće jednak ukupni prihod ostvariti uz niže troškove kapitala i tako ost- 
varili povoljniji poslovni rezultat, budući da su se ista sredsiva više puta oplodila lijekom jed- 
ne godine. . Koeficijent obrtaja valja proučavati u svakoj fazi poslovanja, jer će ukupni koefici- 
jent biti veći samo onda ako vezivanje obrtnih sredstava u svakoj fazi poslovanja bude kraće. 
Za različite potrebe i korisnike, aktivnost se najčešće izražava sljedećim pokazateljima: 


« Koeficijent obrtaja dugotrajne aktive, odnosno dugotrajne imovine 
(kvocijent između prihoda od prodaje i dugolrajne imovine, ili precizr 
kvocijent između prihoda od prodaje učinaka i neto dugotrajne imovi 

+ Koeficijent obrtaja tekuće aklive, odnosno kratkotrajne imovine 

(kvocijent između prihoda od prodaje i tekuće aktive, ili preciznije: 

kvocijent između prihoda od prodaje učinaka i kralkotrajne imovine); 

Koeficijent obrtaja ukupne aktive. 

(kvocijent prihoda od prodaje učinaka i ukupne aktive); 

Koeficijent obrtaja neto polraživanja : 

(kvocijent prihoda od prodaje i potraživanja od kupaca umanjenih 

za obveze prema dobavljačima); 

Prosječno razdoblje naplate polraživanja ' . 

(kvocijent između neto polraživanja i dnevne prodaje na kredi); 

Koeficijent obrtaja zaliha ZAO : x 

(kvocijent između prihoda od prodaje i zaliha, ili preciznije: kvocijent 

između cijene prodanih učinaka i prosječnih zaliha učinaka) i slično. 


1. Ocjena efikasnosti: U suvremenoj ekonomskoj teoriji efikasnost se obično definira kao ra- 
donanosi “djelovanja, učinkovitost il djelotvorosl, odnosno sposobnost postizanja što većih 
učinaka uz što manje ulroške sredstava i vremena. Zapravo, to je splet triju temeljnih Pa 
mskih načela poslovanja, i to proizvodnosti, ekonomičnosti i profitabilnosti. Ovdje je s 2 
Spletu pokazatelja statičke ocjene projekla koji pokazuju efikasnost poduzelačinas Pirata i 
U reprezentativnoj godini njegove eksploalacije. U projeklima, a i inače, za razina a ia 
korisnike (pod različitim nazivljem), nalazimo pokazatelje relativne efikasnosti ulaganja, 
žene odnosom - kvocijentom između: 


* Ukupnih ulaganja i broja novih zaposlenika 
(pokazatelj opskrbljenosli rada sredsivima); : 

“Ulaganja u stalna sredstva i broja novih zaposlenika 
(pokazatelj tehničke opremljenosti rada): 

< Ukupnih godišnjih prihoda i ulaganja u stalna sredstva 
(pokazatelj iskorištenosti osnovnih sredstava): 
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Godišnja stopa prinosa; 

+ Pravilo palca (72); 

+ Točka pokrića ili prag profitabilnost 
Čista i relativna sadašnja vrijednost; 
Intema stopa profitabilnosti; 

Prosječna profitabilnost ili stopa povrata; 
Analiza likvidnosli; te. 

Analiza osjetljivosti. 


Svaku od predloženih metoda kratko ću objasniti, kako bi i sami i i 

mu je, zapravo, riječ. Inače, na temelju ekspliciranih najnužnijih metoda ablica na koja sa 
one temelje. banke (a i svi drugi interesenti) mogu izračunavali još niz statičkih i dinamičkih 
pokazatelja koje bi eventualno držali relevaninima za ocjenu nekih posebnih aspekata učim. 
kovitosti dotičnoga projekta s bilo kojega - čijega stajališta. 


A. Razdoblje (rok) povrata 


Svakoga poduzelnika zanima kada će mu se iz ostvarenih čislih primitaka ekonomskoga tije- 
ka povratiti uložena sredstva. Razdoblje (ili rok) povrata pokazatelj je koji označava vrijeme 
tijkom kojega se iz čistih primitaka ekonomskoga tijeka (predočenih u tablici 1-17) povrati 
ukupno uloženi novac u realizaciju pothvata. Razdoblje se povrata može izračunavati na ra- 
zličite načine, a u dolje predočenoj lablici iI-22 prikazan je postupak koji se svodi na to da se 
čisti primici ekonomskoga tijeka iz pojedinih godina aktivizacijskoga razdoblja (gdje je u stav- 
ci izdataka sadržana i vrijednost inveslicijskih ulaganja) odbijaju od čislih primitaka iz nulte 
godine (zapravo, od sadašnje vrijednosti ukupnih ulaganja), i to sve do one godine u kojoj se 
u koloni nepokrivenih inveslicija pojavi pozilivna vrijednost. Kriterij ocjene projekta (ili proje- 
kata) prema ovomu pokazatelju duljina je, odnosno lrajanje razdoblja povrata, pa što je lo vri- 
jeme kraće, projekt je prihvaliiviji i obratno. Iz tablice je razvidno da se u predočenu hipot 
čnu primjeru uloženi novac vraća (iz čislih primitaka ekonomskoga lijeka) u drugomu tromje- 
sečju četvrle godine eksploatacije projekta. 


Tablica lI-22: Razdoblje (rok) povrata ulaganja 


Godine Ulaganja u projekt | Čisti primici ekonoms. tijeka | Nepokrivene: 
projekta | Godiš. iznos _ Kumulativ_ | Godiš. iznos | Kumulativ_ | investicije 
100.000 000__, 000 | _-100.000 

20000. , > 20.000 | - 80.000 


pjenilo 


X 25000. 45.000 | - 55.000 
I 30.000 | 75.000 | - 25.000 
I 35.000 110.000. | + 10.000 


OPASKA: Dakle, pretpostavio sam da je riječ o projektu u koji je uloženo ukupno 100.000 €, pri ćemu 
Snipe godi okaplonlaćje osvaja 20. u drugoj 25, u trećoj 30 i u četvrtoj 35 tisuća € 
čistih primitaka ekonomskoga lijeka. Ako se još pođe od pretpostavke da se ukupan novac 
mora osigurali prije početka investiranja (na počelku aktivizacijskoga razdoblja), vremenu 
dobivenu u tabličnomu prikazu ll-22 pridodaje se i vrijeme aktivizacijskoga ione Keisi 
zbroj, zapravo, predstavlja rok ili razdoblje povrata ukupno uložena novca iz čistih primite 
ka ekonomskoga lijeka. 


B. Godišnja stopa prinosa 


Godišnja stopa prinosa statički je pokazatelj učinkovitosti poduzetničkoga projel 
relativni izraz oplodnje investiranoga novca kroz čistu dobit (iz projekcije dobiti 


kta, a ona je 
gubitka) u 
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može zaključiti da je ovaj izbor, zapravo, mješavina različitih ranije predočenih statičkih poka- 
zatelja učinkovitosti projekata. Tamo su predočeni pokazatelji iskazani kroz kvocijent između: 


Ukupnih prihoda i ukupnih ulaganj 
Ukupnih prihoda i broja zaposleni 
Ukupnih prihoda i obrinih sredstava: 
Ukupne (bruto) dobiti i ukupnih prihoda: 
+ Ukupne (bruto) dobili i broja zaposlenika; 
+ Ukupne (bruto) dobiti i ukupnih ulaganji 
+ Ukupne (bruto) dobiti i vlastilih sredstava; 
+ Čiste (neto) dobitii vlastitih sredstava; 
Vlastitih sredstava i ukupnih ulaganja; 
Čiste (neto) dobiti uvećane za amortizaciju 
te podijeljene s anuitetima zajmova; te 
Čiste (neto) dobiti uvećane za amortizaciju 
te podijeljene s ukupnim ulaganjima. 


2.11.2. Dinamička ocjena projekta 


Stalička ocjena projekta, odnosno tako dobiveni pokazatelji temelje se na podacima o plani- 
ranoj dobiti, prihodima, rashodima i slično u jednoj, reprezentativnoj godini. Reprezentativna 
je godina projekta svaka godina njegova eksploatacijskoga razdoblja u kojoj se čista ili zadr 
Žana dobil stabilizira na razini projicirana (željena) kapacitela, odnosno prodaje proizvoda, 
robe ili usluga. sukladne projekciji tržišnoga udjela. Dinamičke metode ocjene poduzetničkih 
projekata, pak, uzimaju u obzir očekivane novčane primitke i izdatke tijekom cijeloga proma- 
Irana eksploatacijskoga razdoblja projekta. pa se očekivane vrijednosti diskontiraju, odnosno 
svode na sadašnju vrijednost. 


Diskontiranje je, pak, matematički postupak svođenja budućih na sadašnje vrijednosti, jer no- 
vac danas ima veću vrijednos! nego šlo će je imati sutra. Isto tako, veće su vrijednosti novč- 
anih primitaka i dobiti danas nego što će bili njihova vrijednost sutra. Zato sve metode dina- 
mičke ocjene projekata buduće očekivane vrijednosti svode — diskontiraju na sadašnju vrijed- 
nost, kako bi se utvrdilo koliko bi ti očekivani novčani iznosi vrijedili danas, u trenulku ocjene 
projekta. Inače, od dinamičkih i staličkih metoda i pokazatelja ocjene učinkovitosti poduzelni- 
čkih projekata, u financijskomu su svijetu prepoznatljive i u praksi se osobito često rabe u na- 
Slavku pobliže objašnjenje metode i postupci izračuna pojedinih dinamičkih i statičkih poka- 
zatelja (vidite dio 2.11.3. — prijedlog nužnih metoda). 


2.11.3. Prijedlog nužnih metoda 


Od pokazatelja (meloda) u svijelu i kod nas općeprihvaćeni su i gotovo obvezalni razdoblje 
povrata, godišnja stopa prinosa, pravila palca, prag profitabilnosti, analiza likvidnosti. čista 
sadašnja vrijednost, metoda anuiteta, intama stopa profitabilnosti, analiza osjetljivosti, cost+ 
benefit analiza i slični, njima komplementami pokazatelji dinamičke i statičke ocjene projeka- 
ta. Postoje i drugi prislupi u ocjeni gospodarske opravdanosti ulaganja s posebnim naglas- 
kom na ekološke, poliličke, socijalne i slične aspekte koji se najčešće ne mogu precizno kva- 
ntificirati. Međulim, bez obzira na šarenilo metoda i pristupa ocjeni učinkovitosti projekata, 
Svaki interesent može (a to obično i čini) propisivati vlastitu metodologiju (vlastiti izbor meto- 
da i anafiličkih postupaka) ocjene učinkovitosli projekata (ovdje predočena metodologija izra- 
de projekata, interesenlima lo i omogućava). Ipak, držim, da su za ocjenu učinkovitosti proje- 
kata iz područja maloga i srednjega poduzetništva minimalno doslalne sljedeće metode: 


* Razdoblje (rok) povrata: 
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a od više mo čemu je vj 

nata, nevjerojalna, čak i besmislena, onda kaže, . o Logo 2 
nosti. lako relalivno ograničena dometa većine mola aa u uvjetima neizvjes- 
duzetničkim se projektima najčešće primjenjuju: i neizvjesnosti, u po- 


+ Distribucija vjerojatnosti - standardna devijacija 
(apsolutna mjera rizika); 

+ Mjera vjerojatnosti normalnom distribuci 

+ Koeficijent varijacije (relativna mjera rizika); 

+ Model ekvivalenta sigurnosti; 

+ E-V pravilo (expecfed.variance rule); 

+ Varijanca čiste sadašnje vrijednosti; 

+ Simulacijske tehnike (primjerice, Monte Carlo); 

+ Stablo odlučivanja: 

+ Maksimin kriterij: 

+ Minimaks kriterij žaljenja; 

+ Različite tehnike diskontiranja: 

+ Metoda prilagođavanja diskontne stope: 

+ Analiza osjetljivosti: 


+ Prag profitabilnosti (prijelomna točka, točka 
pokrića, mrtva točka profitabilnosti) i slično. 


L. Društvena ocjena: Također, učinkovitost poduzetničkih projekala s društvenoga stajališta 
(što se odnosi samo na one velike ili, pak, za lokalni ili opći društveni razvitak zanimljive pro- 
jekte) ocjenjuje se pomoću brojnih analiza, odnosno na temelju mnoštva pokazatelja kojima 
se iskazuje slupanj učinaka konkrelnoga polhvala na neke opće odrednice razvitka društve- 
noga gospodarstva, prema kriterijima uljecaja projekta na: 


+ Stvaranje akumulacije: 

Povećanje zaposlenosti; 

Platnu bilancu; 

Profitabilnost izvoza; 

Iskorištavanje slobodnih kapaciteta; 
Gradnju novih kapaciteta; 

Povećanje tehničko-tehnološke razine; 
Lokalni ili regionalni razvoj: 

Sektorsku strukturu; 

Radni i životni okoliš: 

* Opći gospodarski razvitak; 

* Sirategijsku neovisnost zemlje i slično. 


mm Ban PRIMIO 
M. Pokazatelji učinkovitosti: U trećoj inačici leksta za Poduzetnički priručnik koji je pri 
Ministarstvo Kdpogaiva Republike Hrvatske pod naslovom Poslovni pion poduzetnika, u 
dijelu o Pokazateljima učinkovitosti poslovnoga plana (rečeni sam tekst lobio na recenziju), 
Nalazimo i tzv. pokazatelje učinkovitosti. lako relativno skromnih dosega, na prvi se pogled 
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ih ini eksploatacijskoga razdoblja projekta. Zapravo, godišnja stopa prinosa 
Reza nos ote dobit iz reprezentativne godine po svakoj jedinici uloženih sredstava. 
Kao šlo rekoh, reprezentativne godine projekta sve jodine eksploatacijskoga razdoblja 
iste (stabilzirane) čiste ii zadržane dobili na razini projicirana (željena) kapaciteta, odnosno 
prodaje proizvoda, robe ili usluga, sukladne projekciji tržišnoga udjela. Stopa se prinosa (SP) 
Fačuna lako da se kvocijeni čiste dobili (ND) iz reprezentativne godine i ukupnih ulaganja (10) 
pomnoži sa 100. što možemo napisali kao: 


sp="2x100 
lo 


Primjerice, ako pretpostavimo da se u neki projekt investira ukupno 100.000 €, a da on u re- 
prezentativnoj, recimo četvrtoj godini ostvari 20.000 € čiste dobiti (iz projekcije računa dobili 
. gubilka), stopa bi prinosa za četvrtu i naredne reprezentativne godine njegove eksploataci- 
je iznosila 20%, jer je: 

20.000 


> x100 = 0,20x100 = 20%, 
00.000 


sP 


što znači da se svaki euro (1 €) investirana novca u reprezentativnoj godini eksploatacije pro- 
jekta oplođuje sa 0,20 € čiste dobili. Stopa se prinosa (na ovoj razini i obujmu elaboracije) 
može izračunavali i na način da se čista dobit iz promatrane reprezentativne godine stavija u 
odnos s pojedinim sastavnicama ukupno uloženih sredstava (primjerice, samo s ulaganjima 
u stalna sredstva, s ulaganjima u trajna obrtna sredstva ili samo s njihovim pojedinim dijelo- 
ima). Prigodom ocjene poduzetničkih projekata na temelju godišnje stope prinosa prihvalij 
onaj koji u reprezentativnim godinama eksploatacije ima višu stopu prinosa i obratno. 


C. Pravilo palca (72) 


Pravila palca (pravilo 72, pravilo 69 i slično) pokazuju u kojemu je razdoblju, uz zadani kama- 
tnjak, moguće udvostručiti glavnicu. Primjerice, pravilo 72 osobito je populama i praklična 
metoda ocjene profilne učinkovitosti projekata (posebice u SAD-u), jer daje odgovor na sas- 
vim jednostavno (prakličnim američkim počuzelnicima i stožerno) pitanje: Je li bolje novac 
uložiti u neki poduzetnički pothvat ili ga uložiti (deponirati) u banku, ili ga pak oplođivati rgo- 
vanjem na financijskomu tržištu? Naime, ako se broj 72 podijeli s realnim prinosom ili kama- 
tnom stopom (uz obračun kamata na kamatu) što se može dobiti za novac uložen u banku ili 
neke financijske transakcije (recimo da je to 7.5%), dobije se broj godina tijekom kojih će se 
uložena sredstva udvoslručiti. Za ovaj primjer to je 9.6 godina (jer je: 72 : 7,5 = 9,6). Pravilo 
69 još je preciznije mjerilo profitabilnosti od pravila 72, jer dok pravilo 72 pokazuje da će se. 
pri kamatnjaku od 1%, glavnica udvosiručiti za 72 godine, kod pravila 69 vremensko se raz- 
dobije potrebito za udvoslručenje glavnice računa tako da se kvocijent kojemu je brojnik 69, 
a nazivnik realna godišnja kamatna stopa, poveća za 0,35. Dakle. u gornjemu primjeru dobili 
bismo 9,55 godina (jer je: 69 : 7,5 + 0,35 = 9,55). 


Primjerice, ako pretpostavimo da se u neki projekt inveslira ukupno 100.000 €, (od čega 70% 
Vaslita novca i 30% pozajmljena kapitala) i da projekcija računa dobili - gubitka pokazuje da 
će on yu prvih deset godina eksploatacije donositi prosječno 20.000 € čiste dobiti. Dakle, po- 
duzetnik bi u projekt uložio 70.000 € vlastita novca, a kada bi la sredstva uložio u banku ili 
neke financijske transakcije (uz stalan prinos od, recimo, 7% i obračun kamata na kamatu). 
onda bi za 3.756 dana, ili za 10 godina, 3 mjeseca i oko 16 dana (jer je: 72 : 7 = 10,29 godi- 
na) imao 140.000 € (jer je: 70.000 x 2 = 140.000). Budući je odlučio svojih 70.000 € i banči- 
nih 30.000 € kreditnih sredstava uložiti u dotični pothvat, projekcije pokazuju da će nakon de- 
set godina njegove eksploatacije ostvarili ukupno 200.000 € čiste dobiti. Kada se iz te dobili 
povrali ukupan iznos zajma (30.000 €), ostaje mu 170.000 € (dakako, odbija se samo glavni 
<a zajma, jer su kamate sadržane u rashodima projekcije računa dobiti - gubitka). 
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tativnoj godini eksploalacijskoga razdoblja projekta. Zapravo, godišnja stopa prinosa 
pokaze Proste dobiti iz reprezentativne godine po svakoj jedinici uloženih sredstava, 
Kao što rekoh, reprezentativne godine projekla sve su godine eksploatacijskoga razdoblja 
iste (stabllizirane) čiste ili zadržane dobili na razini projicirana (željena) kapaciteta, odnosno 
prodaje proizvoda, robe ili usluga, sukladne projekciji ržišnoga udjela. Stopa se prinosa (SP) 
Fočuna tako da se kvocijeni čisle dobiti (ND) iz reprezentativne godine i ukupnih ulaganja (10) 
pomnoži sa 100, što možemo napisali kao: 


sp= 152x100 
To 


Primjerice, ako pretpostavimo da se u neki projekt investira ukupno 100.000 €, a da on u re- 
prezentalivnoj, recimo četvrtoj godini ostvari 20.000 € čiste dobiti (iz projekcije računa dobiti 
- gubitka), stopa bi prinosa za četvrtu i naredne reprezentativne: godine njegove eksploataci- 
je iznosila 20%, jer je: 


20.000. /190=0,20x100=20%, 
00.000 


sP 


što znači da se svaki euro (1 €) investirana novca u reprezentativnoj godini eksploatacije pro- 
jekta oplođuje sa 0,20 € čiste dobili. Stopa se prinosa (na ovoj razini i obujmu elaboracije) 
može izračunavati i na način da se čista dobil iz promatrane reprezentativne godine stavija u 
odnos s pojedinim sastavnicama ukupno uloženih sredstava (primjerice, samo s ulaganjima 
u stalna sredstva, s ulaganjima u rajna obrtna sredstva ili samo s njihovim pojedinim dijelo- 
ima). Prigodom ocjene poduzetničkih projekata na temelju godišnje stope prinosa prihvallj 
onaj koji u reprezentativnim godinama eksploatacije ima višu slopu prinosa i obratno. 


€. Pravilo palca (72) 


Pravila palca (pravilo 72. pravilo 69 i slično) pokazuju u kojemu je razdoblju, uz zadani kama- 
tnjak, moguće udvostručiti glavnicu. Primjerice, pravilo 72 osobito je populama i praktična 
metoda ocjene profilne učinkovilosli projekata (posebice u SAD-u), jer daje odgovor na sas- 
vim jednostavno (praktičnim američkim poduzelnicima i stožerno) pitanje: Je li bolje novac 
uložiti u neki poduzetnički pothvat ili ga uložiti (deponirati) u banku, ili ga pak oplođivati trgo- 
vanjem na financijskomu tržištu? Naime, ako se broj 72 podijeli s realnim prinosom ili kama- 
tnom stopom (uz obračun kamata na kamatu) što se može dobiti za novac uložen u banku ili 
neke financijske Iransakcije (recimo da je to 7.5%), dobije se broj godina lijekom kojih će se 
uložena sredstva udvostručili. Za ovaj primjer to je 9,6 godina (jer je: 72 : 7,5 = 9,6). Pravilo 
69 još je preciznije mjerilo profitabilnosti od pravila 72, jer dok pravilo 72 pokazuje da će se, 
pri kamalnjaku od 1%, glavnica udvosiručiti za 72 godine, kod pravila 69 vremensko se raz- 
doblje potrebito za udvostručenje glavnice računa tako da se kvocijent kojemu je brojnik 69, 
a nazivnik realna godišnja kamalna stopa, poveća za 0,35. Dakle, u gornjemu primjeru dobili 
bismo 9.55 godina (jer je: 69 : 7,5 + 0,35 = 9,55). 


Primjerice, ako pretpostavimo da se u neki projek! investira ukupno 100.000 €, (od čega 70% 
vlastita novca i 30% pozajmljena kapilala) i da projekcija računa dobiti - gubitka pokazuje da 
će on u prvih deset godina eksploalacija donosili prosječno 20.000 € čiste dobili. Dakle. po- 
duzetnik bi u projekl uložio 70.000 € vlaslita novca, a kada bi ta sredstva uložio u banku ili 
neke financijske transakcije (uz stalan prinos od, recimo, 7% i obračun kamata na kamatu). 
onda bi za 3.756 dana, ili za 10 godina. 3 mjeseca i oko 16 dana (jer je: 72: 7 = 10.29 godi: 
na) imao 140.000 € (jer je: 70.000 x 2 = 140.000). Budući je odlučio svojih 70.000 € i banči- 
nih 30.00 € kreditnih sredstava uložili u dotični pothvat, projekcije pokazuju da će nakon de- 
set godina njegove eksploatacije ostvarili ukupno 200.000 € čiste dobiti. Kada se iz te dobili 
povrati ukupan iznos zajma (30.000 €), ostaje mu 170.000 € (dakako, odbija se samo glavni- 
ca zajma, jer su kamate sadržane u rashodima projekcije računa dobiti - gubitka). 
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sredstva amortizacije (koja su sadržana u rashodima Piojekcije! moguće je prelposlaviti da 


računa dobili — gubilka) po- 


duzelnik neće lrošili nego da će ih reinvestirat, što bi rezuliralo još povoljnim u&namavii gj 


se u protivnomu ta sredstva pribrojila ukupnoj čistoj dobit. 
D. Točka pokrića ili prag profitabilnosti 


Osim niza poteškoća s kojima ćete se suočavali lijekom eksploatacije vašeg: it 
će i onih koje u fazi projekliranja niste mogli predvidjeti, AKOtvat tada PaDRdnE arak 
problema istodobno, vjerojalno ostvarenim prihodima nećete moći pokrivali rashode projekta. 
Zato je dobro da u sklopu ocjene projekla izvidite koja je to razina učinaka (prodaje proizvo. 
da, robe ili usluga) ili razina ostvarena prihoda koji su doslalni za pokriće svih rashoda. Za lu 
svrhu dobro će vam poslužiti metoda točke pokrića, kao još jedna od dobrih statičkih metoda 
ocjene učinkovitosti poduzetničkih projekata. Točku pokrića (još je nazivaju pragom profitabil- 
nosti, prijelomnom točkom i slično) najlakše je definirali kao obujam poslovanja (proizvodnje, 
trgovanja. usluživanja i slično) pri kojemu tvrtka (ili neki njezin promalrani dio) ostvarenim pri- 
hodima od prodaje proizvoda, robe ili usluga pokriva ukupne (fiksne i varijabilne) troškove 
poslovanja za promatrano razdoblje. Ispred te točke (ili praga) tvrtka ostvaruje gubitak, na 
pragu. ni dobil niti gubitak, a iznad praga, ona posluje s pozilivnim financijskim rezultatom. 


Prag se profitabilnosti može izračunavati (izražavali) u naturalnim i vrijednosnim pokazatelji 
ma, a može se i zorno (grafički) prikazivati. Kako bi ga iskazali u naturalnu izrazu (količini 
učinaka dostatnoj za pokriće troškova), valja zbrojiti ukupne fiksne i ukupne varijabilne troš- 
kove za promatrano razdoblje i izjednačiti ih s visinom prihoda iz toga razdoblja. Za izračuna- 
vanje vrijednosnoga izraza praga profitabilnosti sve troškove valja raščlaniti na fiksne (s nul- 
lim koeficijentom elastičnosli) i na proporcionalno-varijabilne troškove (s jediničnim koefici- 
jentom elastičnosti). Fiksni su troškovi oni koji ostaju neizmijenjeni bez obzira na promjene 
obujma proizvodnje (poslovanja), dok se proporcionalno-varijabilni troškovi mijenjaju (rastu ili 
padaju) istim tempom (i smjerom) kao i promjene obujma proizvodnje (poslovanja). 


Kako se tek manji broj iroškovnih pozicija može izravno razvrstali u navedene skupine, nuž- 
no je (primjenom odgovarajućih meloda i tehnika) i tzv. neproporcionalno-varijabilne troško- 
ve, kao složene lroškove (s nejediničnim koeficijentom elastičnosti), raščlaniti na proporcio- 
nalno«varijabilne i njihovu fiksnu komponentu. U praksi se obično koriste izravne (subjekliv- 
ne) melode (osobilo. izv. metoda varijatora), zatim različite metode matematičke raščlambe, 
meloda interpolacije. meloda linije regresije, metoda graničnih troškova, metoda najmanjih i 
najvećih kvadrata i slično te metode grafičkoga izdvajanja fiksne komponente Iroškova kao 
što je, primjerice, profi-graf metoda. 


Primjerice, Vinko Belak, kao metode razdvajanja fiksnih i varijabilnih troškova, kao temelj 
prozjene boškova u budućnosti, predlaže tehniku industrijskoga inženjeringa, melodu raču- 
novodstvene klasifikacije troškova, procjenu pomoću povijesnih metoda i u Sonja hoc 
metodu najvišega i najnižega stupnja zaposlenosti, melodu inje trenda i molam zalman 
kvadrata regresijske analize. Ako postoje ograničenja za primjenu bilo koje od te! ma: 
janja fiksne komponente iz neproporcionalno-varijabilnih troškova (primjerice, neprčnien i 
e e ko ene 
10 odnos fiksnih troškova i stope kont . Točku. 1 unati 

Puno načina, So naja ovisio broju podataka koji nam sloje a jeep“ does 
Ocjene nekoga projekta pomoću ove metode. Primjerice, prelposlavi 

Sljedeće informacije o nekomu projeklu: 


247 


Projicirani godišnji kapacitet (KP) 2.500 jedinica 


= 33.000 kuna 
Ukupni varijabilni troškovi (VT) = 60.000. kuna 
Projekcija godišnje prodaje (PP) = 2.000 | jedinica 
Projicirani prihod od prodaje (UP) = 100.000. kuna 
Varijabilni troškovi po jedinici (VTJ) = 30 kuna 

= 50 kuna 


Projicirana cijena po jedinici (PCJ) 


Za predočene podatke točku pokrića možemo iskazali trojako, i to: 


_FET___33.000_ _ 33.000 _ 82 599 kuna, ili 
10,60 


FT 33.000 ic: 
=—— i = 22 =1.650 jedinica, ili 
i STE PCJ-VTJ 50-30 


FT 33.000. 


=———= =82,50% prihoda. 
UP-VT 100.000 60.000 


(3) TP 


izvedene računice (pokazatelji) znače da je dostatno ostvariti 82.500 kuna prihoda od proda- 
je (1). ili da je dostatno prodali 1.650 jedinica proizvoda, robe ili usluge (2), ili da je dostalno 
ostvarili razinu od 82,50% projicirana prihoda od prodaje (3), pa da se lek tada dođe do toč- 
ke pokrića, točke ispod koje se oslvaruje gubilak, a iznad nje dobit. Na temelju predočenih 
podataka moguće je pomoću dolje priložena obrasca (4) izračunali i granicu relativne moguće 
nosti smanjenja cijene (GC), što u ovomu primjeru znači da je cijenu moguće snižavali za 
čak 21,21%, pa da poduzetnik još uvijek ne upadne u gubitak, odnosno da ne dođe do praga 
profitabilnosti. 


T+ FT) _ 100.000 (60.000+ 33.000) 


=21,21% 
33.000 


(4 GC= 


Na dolje predočenoj slici l-2 (na sljedećoj stranici) računski sam primjer točke pokrića i zomo 
- grafički prikazao. Prigodom tumačenja slike valja imati na umu da je riječ o hipotetičnu pri- 
mjeru s visokim stupnjem apslrakcije, pa zbog loga, primjerice, mrtvu točku profita valja uzi- 
mati samo kao mjesto na kojemu gubilak preko praga (granične nule od 1.650 jedinica učina- 
ka) prelazi u profil, ali uzimajući u obzir samo količinu prodaje, a apslrahirajući odnose priho- 
da i rashoda. Ipak, prag se profitabilnosti rijetko rabi kao meloda ocjene projekata, ponajviše 
zbog nedostalnosti polrebilih ulaznih podataka te jer je riječ o relativno kompliciranu i opsež- 
nu postupku obračuna glede mogućnosti njezina naturalna i vrijednosnoga iskazivanja i grafi- 
čkoga prikazivanja. Ako, pak, i ovu metodu želite predočili u projektu, prepuslite to siručnja- 
cima ili je jednostavno izostavite i taj aspekt ocjene prepustite ekspertima primatelja vašega 
projekla. No, u svakomu slučaju ne propuslite vaš projekt podvrgnuti nekoj od metoda anali- 
ze rizika i neizvjesnosti, pri čemu se možete poslužit i nešto jednostavnijom, poduzetnicima 
s. . bankama prihvalljivijom, dolje ekspliciranom analizom osjetljivosti ili tzv. senzitiv- 
analizom. E 


E. Čista i relativna sadašnja vrijednost 


Metoda čiste sadašnje vrijednosti pogodna je dinamička metoda za ocjenu učinkovitosti pro- 
jekata, na temelju koje ovdašnje banke propisuju i niz statičkih pokazatelja (koeficijenata) za 
ocjenu različilih aspekata profitabilnosti poduzetničkih projekata. Postupak ocjene pomoću 
melode čiste sadašnje vrijednosti svodi se na diskontiranje (suprotno kapitaliziranju) budućih 
Primitaka i izdataka projekta na tzv. sadašnju vrijednost, jer novac koji će se dobili u buduć+ 
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je: 295.079 : 1.000.000 = 0, 


F. Interna stopa profitabilnosti 


Intema je stopa profitabilnosti, zapravo, stopa pomoću koj U je vrij i 
budućih očekivanih čistih primitaka skonomskoga“ tijeka Projekta kjednačava na aos 
ulaganjem, pri kojoj je (stopi) čista sadašnja vrijednost. jednaka nuli - ništici. Prigodom ocj e 
projekata s istim čistim primicima tijekom svih promatranih godina eksploatacije Projekta, ob. 
razac za izračunavanje inteme stope profitabilnosti možemo napisati kao: : 


KELE JR sm DE 
Er) bh Podno Rap) O ao soo) 


predstavija recipročnu vrijednost anuitelnoga čimbenika, pa ga rješavamo pomoću četvrih fi 


nancijskih tablica, pri čemu simboli imaju sljedeće značenje: 
Ro = Iznos čistoga primilka; 
poo= Diskonina stopa; 
1 = Godine vijeka projekta 1,2...n, 
lo = Početno ulaganje. 


Primjerice, ako imamo projekt od 500.000 € ulaganja, a tijekom pr 
zdoblja njegove eksploatacije, on pokazuje stalnost godišnjih či 
200.000 €, onda će interna stopa profitabilnosti bit: 


vatrana trogodišnjega ra- 


tih primitaka na razini od 


ia + odnosno: 2.50 = IV , 


pa kada u četvrtim tablicama pročitamo da se 2,50 odnosi na stopu od 9,66% (ili kako u čet- 
vrtim tablicama stoji: 9 i 2/3%), pomoću dolje predočene tablice 1l-23, možemo dokazati uvjet 
iz obrasca prema kojemu čista sadašnja vrijednost mora biti jednaka nuli. 


Tablica 11-23: Prikaz uvjeta: čista sadašnja vrijednost = 0 


Godišnji čisti 
primici 


200.000 


U inter iji inteme stope profitabilnosti za ovaj konkretan primjer može se reći da će taj 
projektu pamabnaa trogodišnjemu vijeku, osim povrata uloženih sredstava, ostvarivati profi- 
labilnost od 9,66%. Mala razlika između 199.522 i 200.000 u zadnjim redovima posljednjih 
dviju kolona tablice (a uvjet je da te dvije cifre budu isle) pojavila se zbog zajena slo: 
Pe na dvije decimate i tomu posljedična zaokruživanja iznosa godišnjih prinosa po toj stopi. 


U primjerima kada čisli primici ekonomskoga tijeka ne pokazuju stalnost kroz promalrane go- 
fine eksploatacije projekta (što je i najčešći praktični slučaj), postupak izračuna inteme stope 
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(i+p)'-1]_,. gdje izraz: LEPI 
bel) ukr 


ja tzv. diskontni činitelj iz četvrtih financijskih tablica, što je recipročna vrijednost pe- 
Pobics koje se korisle prigodom ocjene projekata pomoću metode anuiteta. Predočeni ob- 
razac pretpostavlja stalnost (konstaninosl) čistih primitaka lijekom svih promatranih godina 
Gksploatacije projekta. Budući da su u poduzetničkoj praksi osobito rijetki takvi primjeri, pose. 
bice u današnjim uvjelima invesliranja, potrebito je čiste primitke iz pojedinih godina promat- 
ranoga vijeka projekta svesli na sadašnju vrijednost pomoću diskontnoga činitelja iz drugih 
financijskih tablica, pa možemo napisali: 


--1, , gdje su: 
SV = Čista sadašnja vrijednost; 
Re = Čisti primici u godini t 

lb = Počelno ulaganji 

poo= Diskonina slopa; 

noo= Promatrani vijek projekta: 
to= 


Godine vijeka projekta 1,2,3,...n. 


Zbog osobita značenja ove melode prigodom dinamičke ocjene učinkovitosti projekta, predo- 
čil ću jedan hipotetički primjer. Prelpostavimo primjer u kojemu je ukupno ulaganje u neki 
projekt iznosilo 1,000.00 €, čisti primici u prvoj godini 300.000 €, u drugoj 350.000 €, u tre- 
ć0j 400.000 €, u četvrtoj 450.000 € i u petoj 500.000 € te da smo diskontnu stopu odredili na 
razini od 15%, tađa bismo, uvrštavanjem u predočeni obrazac, dobi 


sv 300.000. 350.000 . Mem, Ba. 509.000 _; 990.000 
(5) (ei) (5) (2 
100 100/100) 100. 
_ 300.000 va 350.000 PE 400.000. " 450.000 500.000 1.000.000 


“+015! (+015) (1+0,15)" (40,15 0+015Y bi 


sv= 300.000 HH 350.000 i. 400.000 X 450.000 x 500.000 
115 1,32 1.52 1,75 2,01 


-1,000.000 


SV = 260.870 + 265.152 + 263.158 + 257.143 + 248.756 — 1,000.000 
SV = 1.295.079 -- 1,000.000 = 295.079 


Dakle, kod ovoga je projekta čista sadašnja vrijednost veća od nule, ći daje on 
prihvatljiv. Inače, prigodom ocjene projekala pomoću metode čiste Sadašnje vrijednost sto 
Žemi je problem izbor diskontne stope. Njezina visina (izbor) ovisi o općoj stabilnosti gospo- 
darskoga ambijenta u kojemu se projek realizira, uvjetima eksternoga financiranja projekala, 
mogućnosti dobivanja investicijskih zajmova, visini kamatne stope, stupnju rizika i neizvjes« 
nosti realizacije projekta, pretpostavljenoj (prihvatljivoj) minimalnoj stopi profitabilnosti investi- 
in Nora np 
dobiti zajmovi za financiranje projekata u kenuku damo Kama popa po keel se moi 
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spreman ulagati novac u ni 


na promalrana vijeka projekta umanjen nomskih lijekova iz pojedinih godi- 
ulaganja u stalna i trajna obrtna sredstva uooon IZN0S ulaganja u dolični projek (cake, 


- TROŠKOVI 
I- PRIHODI 
(u000 kuna) 


(prodaja na TP) (prihodi) (troškovi) 


PRAG PROFITABILNOSTI 
: KP 
PODRUČJE GUBITKA 


MRTVA TOČKA PROFITA 


1000 2500 


- KAPACITET (jedinica) 
GUBITAK — PRODAJA (jedinica) 


Le. m — PR o = ZK e mo daš 


Dakle, to je razlika između sadašnje vrijednosti čistih primitaka i sadašnje vrijednosti počet- 
noga ulaganja. Ova je metoda osobito pogodna za ocjenu alternativnih projekata (dakle, in- 
vesticijskih programa) s različilim čistim primicima po pojedinim promatranim godinama, s ra- 
zličiim brojem promalranih godina njihove eksploatacije, s različitim početnim ulaganjima, 
kao i za ocjenu pojedinačnih projekata s podjednakim i promjenjivim čistim primicima po po- 
jedinim promatranim godinama njihove eksploatacije. 


Ocjena poduzetničkih projekata pomoću metode čiste sadašnje vrijednosti kaže da je prihva- 
lljiv svaki onaj projekt kod kojega je čista sadašnja vrijednost veća od nule ili u slučaju ocjene 
altemativnih projekata u načelu je prihvalljiviji onaj kod kojega je čista sadašnja vrijednosi ve- 
a, pod uvjetom da je kod obaju veća od nule. Ne ulazeći u različite aspekte ocjene projekata 
pomoću čiste sadašnje vrijednosti, u nastavku ću predočit najjednostavniji obrazac za njezi- 
No izračunavanje: 
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Budući je već davno prošlo vrijeme pješačkoga računanja, ovdje sam predočio samo temelj 


ne teorijsko-praklične napulke u svezi s lim dvjema metodama a o samo te 
nalni Vomojdor) računski program nudi jednostavne poma Simi e. zbija raču 
šnje vrijednosti i inteme stope profitabilnosti, a sada- 
Služi im programom. 1, dakako, pod uvjelom ako se projektant znade 


G. Prosječna profitabilnost ili stopa povrata 


či 
dij 


m8) 


PP = Prosječna profitabilnost; 
R: = Čisti primici iz godine t 
lo = Početno ulaganje; 

no = Broj promatranih godina, 


x100, gdje su: 


U našemu primjeru (uzimajući podatke iz tablice lI-22) prosječna bi godišnja profitabilnost bi- 
la 0,275 ili 27,5%, što znači da bi ukupno početno ulaganje u stalna i trajna obrtna sredstva 
(100.000 €) tjekom prorairanih godina eksploatacije projekla (četiri prve godine) prosječno 
godišnje donosilo 27,5% čistih novčanih primitaka, jer je: 


000 + 30.000 + 35.000 
4 


pp== :100.000 = 0,275x100 = 27,5%. 


Prigodom ocjene nekoga projekta ili pak ima (više altemalivnih projekata), za poduzet- 
nike i druge interesente projekt je zani prihvatljiviji što mu je prosječna profitabilnost 
veća i obratno. Oni koji ovaj pokazatelj interpretiraju kao slopu povrata, ovaj bi rezultat mogli 
objasniti sljedećom konstatacijom: Ukupna ulaganja kapitala u dotični projekt (dakle, ulaga- 
nje u stalna i trajna obrtna sredstva), tijekom promatranih godina aklivizacijskoga razdoblja 
prosječno se godišnje vraćaju (iz čistih primitaka ekonomskoga lijeka) po stopi od 27,5%. 


H. Analiza likvidnosti 


Kao što rekoh u opasci uz tablicu lI-18, prigodom ocjene učinkovitosti projekata koriste se 
podaci iz tablice projekcije financijskih tijekova u promatranim godinama eksploatacijskoga 
vijeka projekta, iz koje se, zapravo, najobjektivnije može iščitati stanje financijskoga zdravlja 
svakoga projekta. Analiza se likvidnosti najčešće koristi za ocjenu projekata sa stajališta po- 
tencijalnih financijera, jer im ona, prema njihovoj dijagnostici, nudi najbolji uvid u financijsko 
zdravstveno stanje konkretna pothvata te omogućava odgovor na pitanje: Može li dotični pro- 
jekt tijekom promatranih godina njegove eksploatacije (obično je lo broj godina na koliko se 
odobrava zajam) poslovali profitabilno te islođobno i pravodobno udovoljavati zahljevima se- 
rvisiranja zajma. 

Naime, za razliku od projekcije ekonomskih lijekova, koja na strani izdataka uključuje ulaga- 
nja u stalna i Vrha opna Sredstva, zatim rashode (bez amortizacije i kamata) te porez na 
ukupnu dobit, projekcija financijskih tijekova na strani izdataka uključuje sve te stavke (daka- 
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profitabilnosti nešto je drukčiji. Primjerice, uzmimo projekt koji zahtijeva 600.000 € ulaganja, 
a tijekom trogodišnjega promatrana razdoblja eksploatacije iskazuje sljedeće čiste primitke: u 
prvoj godini 250.000 €, u drugoj 300.000 € i u trećoj godini 200.000 €. Postupak se svodi na 
to da najprije izračunamo čislu sadašnju vrijednost uporabom većega broja diskontnih stopa 
(slijedom od nižih k većima), sve do stope pri kojoj čista sadašnja vrijednost dobije negalivan 
izraz, što za navedeni primjer možemo i tablično prikazali (vidite tablicu 1i-24). 


Tablica ll-24: Približna ISP 


Budući da prema intemoj stopi profitabilnosti mora biti zadovoljen uvjet da je čista sadašnja 
vrijednost jednaka nuli, iz tablice je razvidno da se diskonina stopa (u ovomu slučaju interna 
stopa profilabilnosti) koja zadovoljava taj uvjet nalazi negdje između stopa od 12% i 13%. I 
pored toga što je sada intemu stopu profitabilnosti moguće odredili i grafičkim putem, držim 
da je interpolacija najprimjereniji i najjednostavniji način. U literaturi nalazimo više interpola- 
cijskih obrazaca, pa vam preporučujem sljedeći: 


R, 
ISP = +=——'—xp.. gdje su: 
P*RoR, Po Sje su 


Interna stopa profitabilnosti: 
Slopa koja daje najnižu pozilivnu čistu sadašnju vrijednost; 
Najniža pozitivna čista sadašnja vrijednost; 


R, = Prva negativna čisla sadašnja vrijednost; 
P. = Interval upotrijebljenih diskoninih stopa. 
Za odabrani primjer intema bi stopa profilabilnosli bila 12,4759, jer je: 
4.728 4.728 
ISP =124+=—>——x1=124+272x1=12+(0,4 = S 
Erresi +roas*i = 12+(0,4759x1)=12,4759%, 


Kao što se i sami zapazili, kod metode čiste sadašnje vrijednosti diskontna je stopa (p) spe- 
cificirana kao tržišno određena, dok se kod melode interne stope profitabilnosti, zapravo, lra- 
ži vrijednost diskontne stope (ISP-a) koja čistu sadašnju vrijednost izjednačava s nulom. Kri- 
terij prema kojemu prihvaćamo ili odbacujemo neki projekt prigodom ocjene pomoću metode 
interne stope profitabilnosti, njezina je usporedba s traženom (odnosno, minimalnom ili grani- 
čnom) stopom profitabilnosti. 


Ako je intema stopa profitabilnosti, primjerice, 12,48%, a kamatna stopa na zajam 10%, to 
znači da je intema stopa viša od lražene za 2,48%, pa je projekt prihvatljiv, jer to znači da će 
on tijekom promatranih godina eksploatacije iz čistih primitaka ekonomskoga tijeka moći re- 
dovilo servisirati zajam i poslovati profitabilno. Ako je interna stopa jednaka ili manja od ira- 
žene, projekt bi valjalo odbaciti. Prigodom usporedbe altemativnih projekata prihvatljiviji je 
onaj čija je intema stopa viša, pod uvjetom da svi projekti imaju inteme stope iznad stope 
oportunitetna troška kapitala. 


Metode čiste sadašnje vrijednosli i inteme stope profitabilnosti relativno su složenije metode 
ocjene projekata, ponajviše zbog složenosli izračuna, pa ih projektanti nerado primjenjuju. 
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Tada bi prvolna dinamička projekcija dobili - gubitka iz tablice 11-16 izgledala kako je to pre- 
dočeno u donjoj tablici Il-25. 


Tablica Il-25: Penalizirana projekcija računa dobiti - gubitka (senzitivna analiza) 


Prihodi i rashodi 
Dobit ili gubitak 


Ukupni prihodi A 
(manje) Prva pretpostavka (-10%) | 
(manje) Druga pretpostavka (-5%) 
Ukupni prihodi B 
Ukupni rashodi A 

iše) Treća prelpostavka (+10%) 


_|(više) Četvrta pretpostavka (+5%) 
Ukupni rashodi 8 

Ukupna dobit A (IA-IIA) 

Ukupna dobit B (IB-1IB) 

|(manje) 20% poreza na dobit A___ 


Čista dobit A (NIA-P1) 
IB [Čista dobit B (IIB-P2) 


OPASKA: Dakako, na kraju se još iz čiste dobiti A i B moraju izdvojiti obvezne i eventualne neobve- 

zne pričuve, pa (sk onda dobivamo potpuno realnu sliku dobili - gubitka (odnosno, zadr. 
žane dobit ili realnoga gubilka) doličnoga projekta za pretpostavljene uvjete penalizacija, 
odnosno stupanj njegove osjelljivosti (izdržljivosti) spram eventualne pojave rizičnih okol. 
nosti lijekom promatranih godina njegove ekspioatacije. Također. sada je moguće za 
nove, penalizirane uvjete eksploatacije projekta izraćunavati sve. ili pak većinu navedenih 
pokazatelja (posebice su zanimljivi razdoblje i stopa povrata, stopa prinosa, čista sadaš- 
nja vrijednost i interna stopa profitabilnosti), pa vidjel: kako će se projekt ponašati u tak. 
vim uvjetima. 


2.12. DODACI PROJEKTU 


Sto je preslano, ni mački nije drago. 
(hrvatska mudroslovica) 
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Loš izbor nabavnih ili prodajnih kanala; 
Problemi u fizičkoj distribuciji (u nabavi li prodaji; 
Loša organizacija i međuljudski odnosi: : 
Neučinkovilost marketinških aktivnosti: 
Odlazak ključnih zaposlenika i slično. 


Vanjski rizici pothvata: To je splet rizičnih činitelja projek ii 
I ' z la projekta, odnosn i 
reizacje podužličkoga pola koji se mogu pojavli zbog Geovanjarazičti sja 
e luzelnik ne može uljecati. Apstrahirajući speciičn koga 
projekta, općenito se može reći da su vanjski rizici naj ledično povezan 
poka orao som jski rizici najčešće uzročno-posljedično povezani sa 


+ Promjene poduzetničke legislative; 

+ Promjene makroekonomskih palilike; 
+ Pad životnoga slandarda potrošača; 
+ Pogoršanje uvjeta krediliranja; 

+ Ekstemo izazvani tržišni poremećaj 
Sniženje ili povećanje cijena inputa; 

+ Ulazak novih konkurenata na tržište; 

+ Smetnje u nabavnim ili prodajnim kanalima; 

+ Problemi u fizičkoj distribuciji (u nabavi ili prodaji; 

+ Ekstarno izazvani problemi naplate potraživanj 

+ Eksterno izazvani problemi plaćanja dugovanja i slično. 


Prikaz kritičnih parametara (ili rizičnih čimbenika) i projekciju taklike suočavanja s njima u po- 
duzelničkomu se projektu može predočiti u posebnu poglavlju, ili pak u sklopu senzitivne 
analize (izv. analize osjetljivosti), Svekako, nemojte zanemariti iole vjerojalne rizike vašega 
pohvala. Identificicajle sve moguće vanjske i unutamje opasnosti, što precizi 

locirajte i anticipirajte sve moguće financijske i druge posljedice eventualne pojave rizičnih i 
za život projekta opasnih situacija. 


Zalo, u projeklu je nužno sačiniti analizu osjetljivosti koja mora pokazati njegovu financijsku 
izdržljivost spram eventualne pojave rizičnih okolnosti. Projekt valja penalizirati (opteretiti) ra- 
zličitim negativnim učincima kritičnih čimbenika koji se eventualno mogu pojaviti tijekom pro- 
matranih godina njegove eksploatacije. U postupku penalizacije stavke projekcije dobiti - gu- 
bika po pojedinim (ili svim) promatranim godinama eksploatacije projekta oplerećuju se od- 
ređenim postotkom moguće precijenjenosti ili podcijenjenosti. 


Primjerice, pretpostavimo da se u nekomu projektu kritični parametri nalaze u području loše 
procjene (precijenjenosti) tržišnoga udjela, odnosno mogućnosti plasmana proizvoda, robe ili 
usluga i precijenjenosli prodajne cijene, zalim loše procjene (podcijenjenosli) nabavnih cijena 
sirovina i repromaterijala te podcijenjenosli i svih ostalih troškova (rashoda) projekta, i to lije- 
kom svih promatranih godina njegova vijeka. S lime u svezi, u analizi osjetljivosti projekt bi 
valjalo istodobno opteretiti manjim ili većim postocima, primjerice, sljedećih pretpostavki: 
Prva pretpostavka: 

Precijenili smo mogućnosti plasmana za 10%: 
Druga pretpostavka: 

Precijenili smo prodajnu cijenu proizvoda i usluga za 5%: 


Treća pretpostavka: 
Podcijenili smo čiste materijalne Iroškove - rashode za 10%: 


Četvrta pretpostavka: 
Podcijenili smo sve ostale roškove - rashode za 5%. 
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ko, bez amortizacije koja se neće trošiti za podržavanje tekuće likvidnosti) te još obvezatne i 
neobvezalne pričuve, kao i anuitete bakarskih zajmova i robnih kredita (vidite tablice ll-17 i lI- 
18). Dakle, iz projekcije financijskih lijekova razvidno je hoće li (i koliko) neki projekt tijekom 
promalranih godina njegove eksploatacije moći uredno servisirati bankarski zajam ili robni 
kredit, podmirivati obveze prema zaposlenicima (ukupne plaće) le redovito uplaćivati porez 
na dobit te hoće li još i ostvarivati pozitivne čiste financijske primilke. Još suptilnija analiza 
likvidnosti pretpostavlja sačinjavanje projekcije financijskih lijekova nakon senzitivne analize, 
odnosno penaliziranja projekcije računa dobili — gubilka različitim pretpostavljenim rizicima 
moguće precijenjenosli prihođa i/li podcijenjenosti rashoda (vidite u naslavku predočeni pos- 
tupak ocjene projekta prema izv. senzilivnoj analizi). 


1. Rizični čimbenici i senzitivna analiza 


Rizik i neizvjesnost označavaju različite stupnjeve izloženosti poduzelnika opasnostima, nez- 
godama ili gubitku zbog nepoznavanja konačna ishoda poduzetih aktivnosti. U poduzetništvu 
se vežu uz nepoznavanje budućih događaja koji mogu više ili manje ugrozili poduzetnički 
pothvat. Kao što rekoh, kada neka odluka ima više mogućih ishoda, pri čemu je vjerojatnost 
svakoga ishoda poznata ili se može procijenili, onda kažemo da se odluka donosi u uvjetima 
rizika. Poduzelnička se neizvjesnost ogleda u nedostalnu poznavanju društvenoga, kullurno- 
ga, političkoga, pravnoga, lehnološkoga, tržišnoga i drugih aspekata okruženja na kojega po- 
duzelnik gotovo ne može uljecati (primjerice. glede tržišta puno je nepoznanica o polrošači- 
ma, kupcima, ponudi, potražnji, cijenama, konkurenciji, tržišnoj infrastrukturi i slično). Naime, 
kada neka odluka ima više mogućih ishoda, pri čemu je vjerojatnost svakoga ishoda nepoz- 
nata, nevjerojatna ili besmislena, onda kažemo da se odluka donosi u uvjetima neizvjesnosti. 


Dakle, realizacija svake poduzetničke ideje uobličene u poduzetnički projekt (lijekom aktivi- 
zacije i eksploatacije) povezana je s većim ili manjim stupnjem rizika i neizvjesnosti. Riječ je 
9 nizu unutarnjih — intemih rizičnih čimbenika (koji su interno izazvani i na koje poduzetnik 
može uljecati) te vanjskih — eksternih rizičnih čimbenika (koji su ekstemo izazvani i na koje 
poduzetnik obično ne može utjecati). Zapravo, riječ je o spletu tzv. kritičnih parametara proje- 
kta, pa zato poduzetnik, još prije realizacije pothvata, mora pokušati predvidjeti i procijeniti 
sve unutamje i vanjske potencijalne rizike i sačiniti primjerenu strategiju suočavanja s njima, 
odnosno taktiku (plan kontingencije) njihova prevladavanja ako se i kada pojave lijekom akti- 
vizacijskoga i eksploatacijskoga razdoblja pothvata. 


Unutarnji rizici pothvata: To je splet rizičnih činitelja projekta, odnosno unutamjih - internih 
kritičnih parametara realizacije poduzetničkoga pothvala na koje poduzelnik može uljecati. 
'Apstrahirajući specifičnosti svakoga pojedinoga projekta, općenito se može raći da su unu- 
tarnji rizici najčešće uzročno-posljedično povezani sa sljedećim čimbenicima: 
+ Nedostalna razina poduzelnikove umješnosti; 
+ Nedostatna vrsnoća angažiranih menadžera i zaposlenika; 
Pogrešne projekcije glede asortimana, vrsnoće i cijena; 
Prekoračenje vremena aklivizacije projekta; 
*_ Prakoračenje visine predviđenih ulaganja: 
*  Prekoračenje projektom predviđenih troškova; 
+ Nedostalna proizvodna razina instalirane opreme; 
+ Pogrešan izbor makrolokacije i mikrolokacije; 
*_ Podbačaji u korištenju instaliranih kapaciteta; 
Precijenjene mogućnosti plasmana učinaka; 
Kašnjenje isporuka učinaka kupcima; 
intemo izazvani problemi naplate potraživanja; 
Problemi glede plaćanja dugovanja; 
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+ Investicijski program (za zajam preko 100.000 €). 

Troškovnik građevinsko-obrtničkih i instalacijskih radova. 

Ponude za stalna sredstva (strojeve, opremu, alale, vozila i slično). 
Ugovor o kupnji poslovnoga prostora, poslovne zgrade, zemljišta. 

+ Ugovor o najmu i suglasnost najmođavatelja za adaptaciju prostora. 

+ Projekli gradnje, adaptacije, uređenja, renoviranja i slično prostora. 

+ Građevna dopusnica ili potvrdnica nadležnih službi ako je polrebita. 

+ Pravovaljano ovjeren izvod iz sudskoga registra (za trgovačka društva). 
+ Registracija ovjerena u općini — gradu (za samostalne obrtnike). 

. Zemljšno-knjižni izvadak za nekretninu na koju se upisuje hipoteka. 

+ Katastarski izvod rečene nekrelnine s prerisom. 

. Procjena ovlaštena vještaka o prometnoj vrijednosti nekretnine. 

+ Račun dobili - gubitka za prethodne dvije godine. 

+ Saželak bilanci za prelhodne dvije godine. 

+ Dokazi o bonitetu i solventnosti tvrike (izdaje poslovna banka ili FINA). 
+ Popis dugotrajne imovine tvrike. 

+ Knjiga primitaka i izdataka. 

+ Porezna prijava i ina financijska dokumentacija. 

+ Potpisni karton ovjeren u FINA-i. 

+ Polica osiguranja vinkulirana u korist Banke. 


U spominjanu Poslovnomu planu poduzetnika konslalira se da premda postoje male razlike 
Od partnera do partnera, od banke do banke, iskustveno je utvrđen određeni broj dokumena- 
ta, koji se uvijek traži u situacijama partnerstva i osobito za kredite i garancije financijskih in- 
stitucija. U predočenoj tablici 1-26 (na ovoj i sijedećoj stranici) čitateljima na uvid stavljam sa- 
mo uprosječan popis najčešće traženih dokumenta na kojima obično insislira većina ovdaših 
banke prigodom odobravanja zajmova ili davanja jamsteve našim poduzelnicima, i to bez ob- 
zira je li riječ o pravnim ili fizičkim osobama te velikim ili malim poduzetnicima — tvrtkama. Pri 
tomu, što je još najtragičnije, te iste banke (a i drževa koja im to dopušta) misle da su podu- 
zelnički servis i da potiču razvitak našega poduzetništva. 


Tablica 1l-26: Potrebita dokumentacija za zajmove ili jamstva u našim bankama 


Pravne osobe 
Početne | Djelatne 


SUBJEKTI 


Li Fizičke otoke 
Početne _ Djelatne 


DOKUMENTI 
STATUSNI DOKUMENTI 


1. [Domovnica (za poljodjelce) ' h Ne 
2. |Obrtnica ili povlastica Da | Da Ne_ [Ne 
3._[Životopis i profesionalne referencije Da_| Ne Ne_| Ne 
4. |Potvrda o nekažnjavanju Da Da Ne Ne__| 
5._| Dokaz o statusu prognanika ili stradalnika | Da Da Ne | Ne 
6. | Dokumentacija glede registracije Ne_| Ne Da_| Da 
7._|Obavijest DZS o razvrstavanju Da Da Da: Da 
8._[Potpisni karton ovjeren u FINA Ne | Ne Da Da 
9. [izjava o neposjedovanju druge tvrike Da Da Da_ | Da 
B. JEKONOMSKO-FINANCI. DOKUMENTI 
10. [Zahljev za odobrenje zajma Da Da_| 

(nastavak tablice na sljedećoj stranici) 


Tehničke skice ili nacrti, opisi proizvod: 
Tehnički projekli potrebiti! 


s 
š 
ž 
S 
H 
H 
H 
H 
E 


i BB R glina, 

+ Ovjereni uvjeti gradnje i građevne dopusnice; 

+ Tehnički projekl (s nužnim opisima, shematskim pri 
tehnološkoga, proizvodnoga i radnoga procesa, s oj 
kapaciteta te eventualnih mogućnosti njegova proširer 
i normativima potrebilih sirovina, repromaterijala, ene 

+ Katastarske skice polrebita zemljišta (mikrolokacije); 

Specifikacije potrebite proizvodne, pomoćne, uredske i ine opreme i instalaci 


Ugovor o kupnji, koncesiranju, zakupu ili najmu i zemji 
ooo ka Lomas upi mu poslovnoga prostora ili zemljišta, 


+ Opis pravno-organizacijskoga oblika tvrtke; 

* Popisi i referencije parinera i glavnih dioničara; 

Prava (ovlasti) vlasnika tvrike; 

* Menadžerski tim (imena, broj, zadaće i ovlasti); 

*. Pojedinačne (Tunkcijske i slične) ili skupne sistematizacije radnih mjesta; 

*  Djelatno-organizacijska shema - slika tvrtke; 

* Opisi mogućnosti razvoja i uvođenja novih proizvoda ili usluga; 

+ Metodologije određivanja cijena proizvoda ili usluga; 

* Kriteriji izbora nabavnih i prodajnih kanala; 

* Opisi procesa fizičke distribucije i marketinške logistike; 

*  Stožerne odrednice promocijskoga i komunikacijskog spleta; 

* Ekspertni dokazi o udovoljavanju uvjetima zaštite pri radu; 

+ Eksperini dokazi o udovoljavanju uvjetima zašlite okoliša; 

+ Opisi poslijeprođajnih usluga (jamstva, servisi, održavanje, prijevoz i slično); 

+ Cjenici proizvoda i usluga s uvjetima plaćanja i popustima na cijene; 

+ Skice širega područja mikrolokacije s prikazom priključaka na infrastrukturu; 

+ Odobrenja za priključke na prometnu, vodovodnu, električnu, plinsku, 
kanalizacijsku i telefonsku mrežu i slično; 

+ Zaključci izvješća o obavljenim istraživanjima domaćega i inozemnih tržišta: 

+ Katalozi (s cjenicima) potrebite opreme, pokućstva, inventara i drugih stalnih 

sredstava domaćih i stranih proizvođača; 

Preslici potpisanih predugovora o dugoročnoj suradnji na plasmanu proizvoda 

iti usluga na domaćemu i stranim tržištima; 

* Preslici potpisanih predugovora o komisijskoj, konsignacijskoj i drugoj prodaji; 

Popisi nekretnina (s dokazima o vlasništvu te ekspertnim procjenama njihove 

tržišne vrijednosti) u vlasništvu osnivača tvrike kojima mogu hipotekamo jamčiti 

bankarske zajmove. I tomu slično! 


Kn koga 
nja, specifikacijama 
rgenata, rada i slično); 


Opetovano, u dodalke priložite samo ono što držite dostalnim za polrebili stupanj animacije 
informiranje svih polencjlnih čitatelja o svim zanimljivim aspeklima vašega projekat in 
složite sukladno pretpostavljenu zanimanju pojedinih primatelja. Jasno je da dodaci koji: bak 
to zanimaju banke ili druge instilucijske financijere najčešće su manje zračaji uopče bez 
načajni potencijalnim dioničarima, partnerima, menadžerima, kooperantima, robnim to 
ma, državnim organima i inim primateljima projekta. Primjerice, za vašu orijentaciju, jećna 
ovdašnja banka u svomu prospeklu uvjeta za odobravanje dugoročnih zajmova malim podu- 
zelnicima i obrinicima traži - obvezuje ih dostavili sljedeće priloge: 


257 


DIO III. 


PODUZETNIČKI PROJEKT 
— RADNA BILJEŽNICA - 


SADRŽAJ: 


1. NASLOVNICA PROJEKTA ... 
2. KAZALO SADRŽAJA PROJEKTA - BILJEŽNICE 
3. KAZALO VIZUALIJA PROJEKTA - BILJEŽNICE. 
4. OPERATIVNI SAŽETAK PROJEKTA .. 

5. OPIS IDEJE | REFERENCIJE PODUZETNIKA 
6. 

7. 

8. 

9. 


TRŽIŠNI PODACI PROJEKTA . 

. TEHNIČKO-TEHNOLOŠKI OPIS PROJEKTA .. 

\. MENADŽMENT PROJEKTA 
MARKETING PROJEKTA ... 

10. FINANCIJSKI PODACI PROJEKTA 
11. OCJENA UČINKOVITOSTI PROJEKTA 
12. DODACI - PRILOZI PROJEKTI 
13. LITERATURA 1 KONZULTANTI 
14. PISMO PRIMATELJU PROJEKTA .. 


TEMELJNI PODACI O PODUZETNIKU | IDEJI 


Ime, očevo ime i prezime: 


Godina i mjesto rođenj: 


Točna adresa prebivališta: 
Telekomunikacijske veze: 


Naziv poduzetničke ideje: 


Ocjena ili opaske mentora, asistenta, konzultanta: 


Nadnevak i potpisi mentora, asistenta, konzultanta: 


ma koja, uz nekoliko formalnih - kurtoaznih uvodnih naznaka, kulturnih zaključnih pozdrava i 
dobrih želja, u najkraćim crtama i bez osobite dramatizacije prepričaju podalke iz operativno- 
ga sažetka. S po jednom rečenicom opišite svoju poduzelničku ideju, asortiman proizvoda, 
robe ili usluga. tržišne pokazatelje, polrebila ulaganja i izvore kapitala, potrebite nove zapos 
lenike, zaštitne mjere, aklivizacijsko razdoblje i stožerne pokazatelje učinkovitosti svoga pot- 
hvata. Jedno je, ipak, neprijeporno: lon, stil, jezik i sadržaj pisma svakomu, pisama načitanu, 
primatelju puno govore i o sadržaju što će ga zateći u projektu kojemu je pismo samo popral. 
no animirajuće promidžbeno sredstvo. 
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11. |Bilance te računi dobiti i gubitka 

12. [Popis dugotrajne imovine tvrtke 

13. [Knjiga primitaka i izdataka 

. | Porezne prijave za više godina 
[Dokazi o bonitetu i solventnosti 

Struktura ulaganja u zadnjoj godini. 

projek s-plan 
poslovne banke o projeklu 


sgzsssss 


. |Zemljišno-knjižni izvadak za nekretninu 
| Ovjerena procjena vrijednosti nekretnine: 
fije založne nekretnine 

nkulirana u korist banke 


sselsoseosolo poso 


sođssosopomio o 


2.13. LITERATURA I KONZULTANTI 


Čovjek i magarac znaju više. 
(hrvatska mudroslovica) 


Često, iako lo u nas nije uobičajeno, u poduzetničkim projektima ili biznis-planovima na kon- 
Cu nalazimo stranicu ili stranice na kojima poduzelnik predočava popis izvora (literature) koji- 
ma se služio tijekom elatoracije projekta. Osim toga, na ovoj stanici valja predočiti imena su- 
autora, konzuilanaa, recenzenata i inih osoba koje su poduzetniku na bilo koji način poma- 
gale lijekom elaboracije i konačna uobličavanja projekta te potanko opisati njihove referencije 
i druge podatke za koje se drži da će bili zanimljivi potencijalnim čitateljima projekta. 


2.14. PISMO PRIMATELJU PROJEKTA 


Ako želiš prodati mjeru šećerne repe. 
"moraš dodati mjericu slatkih riječi. 
latvijska mudroslovica) 


Potencijalni primatelji (korisnici) poduzetničkoga projekta mogu bili banke i drugi financijeri, 
potencijalni dioničari i kompanjoni (suulagači), poslovni partneri (dobavljači, kooperanti, kup- 
Ci, potrošači i drugi), ključni menadžeri i zaposlenici, organi državne uprave ili lokalne (regio- 
nalne) samouprave, različiti domaći i inozemni fondovi i financijske institucije za poticanje po- 
duzelništva i ini interesenti. Zato, uz projekt (kao poseban dodatak) svakomu primatelju valja 
napisali originalno prigodno i sasvim kratko animirejuće pismo na temelju kojega će on sleći 
prvi (nadajte se, povoljan) dojam o vašemu projeklu. Pismo možete osobno predali te usput 
obavili i ugodan neformalni razgovor, a ako za to nemate prigodu, onda ga pošaljite isključivo 
pošlom (dakako, s naznakom osobe kojoj ono mora doći u ruke). 

Sukladno podnaslovnoj poslovici, može se reći da nema nekih posebnih pravila koja bih vam 
mogao sugerirati ii kojih biste se morali pridržavati prigodom pisanja takvoga pisma. No, či- 
tajući mnoštvo takvih pisama, iz iskustva (i prema vlastilu ukusu), držim da su dobra ona pis- 
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3. KAZALO VIZUALIJA PROJEKTA 


OPASKA: Glede kazala vizualija prvotno pročitajte dio 2.3. teorijskoga 
prikaza, pogledajte kako je napisano kazalo vizualija za cijelu ovu k 
gu te kada elaborirate cijeli projekt, odnosno kada ispunite cijelu bilj 
nicu, na ovoj stranici ispišite kazalo vizualija vašega projekta. 


2. KAZALO SADRŽAJA PROJEKTA 


OPASKA: Glede kazala sadržaja (neki ga nazivaju samo, kazalo ili sa- 
mo, sadržaj), prvotno pročitajte dio 2.2. teorijskoga prikaza, pogledajte 
kako je napisano kazalo sadržaja za cijelu ovu knjigu te, kada ispunite 
cijelu bilježnicu, na ovoj stranici ispišite kazalo sadržaja projekta. 


— 


1. NASLOVNICA PROJEKTA 
OPASKA: Glede Naslovnice projekta, pročitajte dio 2.1. teorijskoga pri- 


kaza te na predočenoj shemi naslovnice upišite nedostajuće dijelove. 


PUNI NAZIV PROJEKTA: 


\ 
PRIMATELJI PROJEKTA: 1 
; 
/ 
OSOBE ZA VEZU: / 
me ek ra 
AUTORI PROJEKTA: 
i i 
RT ja = 


POSEBNE INFORMACIJE: 

Projekt je preslikan u pet istovjetnih primjeraka 
Ovoje Prvi (itd.) od ukupno pet uporabnih preslika 
Podaci iz ovoga projekta tajni su - povjerljivi 
Autori pridržavaju prava intelektualnoga vlasništva 


(mjesto i nadnevak) 


UVODNE NAZNAKE 


Mnogi imaju desetak zamisli o tomu kako realizirati neku poduzetničku ideju 
poslovnu prigodu; kada je konačno ostvare, suoče se s deset problema. 
2 nemaju nijednu dobru zamisao o tomu kako te probleme ri 


(zapis prema sjećanju) 


ideje, a ako ipak iskrsne neki problem, imat ćete deset zamisli kako ga riješit 
(prigodni komentar) 


Ako ste pomnjivo pročitali i proučili drugi dio ove knjige (poduzetnički projekt - teorijski 
prikaz, u daljnjemu tekstu teorijski prikaz), spremni ste pristupiti poduzelničkoj elaboraciji 
vlastite poduzetničke ideje u ovomu, njezinu trećemu dijelu (poduzetnički projekt — radna 
bilježnica). Već ste naučili da je poduzetnički projekt ili biznis-plan, zapravo, poslovno- 
planska elaboracija poduzetničke ideje, odnosno pothvata. Primjeren je za elaboraciju 
malih i srednjih proizvodnih, trgovačkih, uslužnih ili pak mješovitih poduzetničkih pothva- 
ta, bez obzira hoće li se oni realizirati u sklopu etablirane ili potpuno nove tvrike. Svaki 
poduzetnički projekt (bez obzira na njegovu namjenu, djelatno područje te dubinu i širinu 
elaboracije) obvezatno bi morao sadržavati najmanje sve ono što je predočeno u ovoj 
knjizi. Ovdje predočena metodologija usklađena je s aktualnim stručnim i inim promjena- 
ma u području poduzetničkoga projekliranja te u konačnici daje realnu sliku mogućnosti 
plasmana učinaka pothvata, kao i sasvim objektivnu dinamičku ocjenu profitne učinkovi- 
tosti doličnoga biznisa tijekom svih promatranih godina eksploatacije projekta. 


U ovomu sam dijelu knjige dizajnirao radnu bilježnicu u kojoj potencijalni poduzetnici, 
Studenti i ini čitatelji (uz sva nužna objašnjenja i naputke) mogu sami, ili uz pomoć malo 
upućenijih asistenata. sustavno elaborirati neku poduzetničku ideju do razine korekino 
osmišljena biznis-plana. Dakle, na temelju teorijsko-metodologijskih prijedloga iz teorijs- 
koga prikaza, u radnoj sam bilježnici naglasio praktične aspekte teorijskih naputaka, i na 
taj način, nadam se, sve interesente dostatno educirao za prve pokušaje osmišljavanja 
njihovih ideja u vrsne biznis-planove. Svojom strukturom i jezikom bilježnica je razumljiva 
širemu krugu potencijalnih poduzetnika. posebice onih malih i mladih, koji obično nemaju 
dostatnih znanja niti novca za plaćanje skupih stručnih elaboracija svojih poduzetničkih 
ideja. Međutim, dakako, bilo bi pretenciozno očekivali da će baš svalko na temelju jedno- 
ga čitanja ove knjige moći sačinili cjelovit i dostatno vrstan poduzetnički projekt, ali će za- 
cijelo naučiti što može učiniti sam te komu i za što se valja obraliti za pomoć. 


Ipak, ispunjavajući radnu bilježnicu, već u prvomu pokušaju potencijalni će poduzetnici 
naučiti promišljati i rješavati mnoge probleme s kojima će se suočavati i u stvamim pos- 
lovnim aktivnostima, s time da će u ovomu slučaju riziku bili izloženo samo njihovo vrije- 
me, uz neznatne troškove papira, pisaćega pribora i novca za kupnju ove knjige. Bilježni- 
ca je u prvomu redu namijenjena poduzetnicima (malim i velikim; etabliranim i početnici. 
ma) te sveučilišnim i veleučilišnim studentima kao svojevrsna vježbenica (uz pomoć 
konzultanata i asistenata) za prve pokušaje elaboracije vlastitih biznis-planova. Sve je 
više poduzetnika koji, uz neznatnu pomoć znalaca, sami osmišljavaju svoje vlastite pro- 
jekte koje poslovne banke prihvaćaju kao vrsne biznis-planove. Mnogi moji studenti svoje 
diplomske radove biraju baš iz ovoga područja te svoje projekte (biznis-planove) nakon 
diplomiranja na stručnim ili znanstvenim studijima rabe kao predloške vlastita samozapo- 
šljavanja ili ih prodaju zainteresiranim poduzetnicima. Također, nekih od njih postali su 
licencirani — ovlašteni poduzetnički konzultanti, otvorili su vlastite projektantske tvrike i od 


toga dobro zarađuju. 
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5. OPIS PODUZETNIČKE IDEJE 


OPASKA: Prije nego što izaberete konačnu inačicu poduzetničke ideje 
koju ćete elaborirati u ovoj bilježnici, dobro je pročitati dio 4.1. počela 
poduzetništva. Kada već izaberete ideju i počnete ispunjavati bilježnicu 
ili pisati vaš poduzetnički projekt (biznis-plan) te započnete s opisom 
ideje i predočavanjem vaših referencija, prvotno dobro proučite dio 2.5. 
teorijskoga prikaza i krenite s opisom poduzetničke ideje. 


5.1. EVOLUCIJA IDEJE | NOSITELJI POTHVATA 


A. Čitko ispišite skraćeni naziv izabrane poduzetničke ideje: 
* BAVLIĆ (X MAE, 


1. oj pp U 
2. 
3. 
4. 


5.2. OPIS PROIZVODA, ROBE ILI USLUGA 


OPASKA: Glede ovoga dijela projekta, prvotno proučite dio 2.5.2. ui 
skoga prikaza te postupite sukladno tamošnjim uputama. 
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4.6. Potrebiti menadžeri, radnici i ini zaposlenici: 


4.7. Aktivizacijsko razdoblje — tijek izvedbe: 


4.8. Mjere zaštite okoliša i zaštite pri radu: 


4.9. Pokazatelji učinkovitosti projekta: 


4. OPERATIVNI SAŽETAK PROJEKTA 


OPASKA: Glede sažetka projekta, prvotno proučite dio 2.4. teorijskoga 
prikaza, a potom, kada završite elaboraciju cijeloga projekta, odnosno 
kada ispunite cijelu bilježnicu, na ove dvije stranice ispišite njegov ope- 
rativni sažetak, kako bi svi zainteresirani čitatelji, na jednomu mjestu i u 
skraćenoj formi, mogli iščitati temeljne — stožerne tehnološke, tržišno- 
marketinške, organizacijsko-menedžmentske, financijske i ine perfor- 
manse poduzetničke ideje elaborirane u vašemu projektu. 


4.1. Podaci o tvriki i/ili poduzetniku: 


4.2. Asortiman proizvoda, robe ili usluga: 


4,3. Tržišno-marketinški podaci: 


4.4. Tehničko-tehnološki podaci: 


ea 
dručju djelatnosti vašega biznisa, za proizvode, robu ili usluge (iz 
popisa pod A.) kratko predočite odrednice njihova proizvodnoga 


programa (za proizvode), ili prodajnoga asortimana (z: ili 
lužnoga asortimana (za usluge), a u dijelu o ka obu) nue: 
te nešto više pisati: 


marketingu o tomu će- 


2. Asortiman robe: 


3-Asoriiman usluga: 7 


D. Konačno, taksativno predočite samo one odrednice tehničkih, upo- 
rabnih, oblikovnih, estetskih, promidžbenih, kvalitativnih i uslužnih 
obilježja proizvoda, robe ili usluga iz vašega proizvodnoga progra- 
ma, odnosno prodajnoga ili uslužnoga asortimana (iz popisa pod 
A.) za koje držite da će vam omogućiti željeni tržišni položaj u od- 
nosu na vaše izravne konkurente na ciljnomu tržištu: 


Ovisno o području vaše buduće djelatnosti, odnosno djelatnosti 
vašega projekta (proizvodna, trgovinska, uslužna ilili mješovita), 
ovdje predočite točne nazive — imena vaših glavnih proizvoda, i/ili 
robe, i/ili usluga (pojedinačno ili skupno): 
> DIVIO S VAEOGO__ : 


SVE 


B. Prvotno pročitajte dio 2.9.1.A. teorijskoga prikaza te za proizvode, 
robu ili usluge (iz popisa pod A.) kratko predočite (budući da ćete u 
dijelu o marketingu o tomu više pisati) temeljne odrednice njihovih: 

1. Tehničkih obilježja: 


2. Uporabnih obilježja: 


prera k 


3. Oblikovnih obilježja: 


4, Estetskih obilježja: 


6. Kvalitativnih obilje: 


7. Usluga potrošačima: 


nona 
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5. OPIS PODUZETNIČKE IDEJE 


OPASKA: Prije nego što izaberete konačnu inačicu poduzetničke ideje 
koju ćete elaborirati u ovoj bilježnici, dobro je pročitati dio 4.1. počela 
poduzetništva. Kada već izaberete ideju i počnete ispunjavati bilježnicu 
ili pisati vaš poduzetnički projekt (biznis-plan) te započnete s opisom 
ideje i predočavanjem vaših referencija, prvotno dobro proučite dio 2.5. 
teorijskoga prikaza i krenite s opisom poduzetničke ideje. 


5.1. EVOLUCIJA IDEJE | NOSITELJI POTHVATA 


A._Čitko ispišite skraćeni naziv izabrane poduzetničke ideje: 
BACE RFaNIZaEaa 
a NRP PKaor) 
B. Kratko opišite evoluciju — povijest poduzetničke ideje koju ste izab- 
rali kao predložak vašemu bavljenju privatnim poduzetništvom: 
S SR a TREE: I 


5.2. OPIS PROIZVODA, ROBE ILI USLUGA 


OPASKA: Glede ovoga dijela projekta, prvotno proučite dio 2.5.2. teorij: 
skoga prikaza te postupite sukladno tamošnjim uputama. 
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6. TRŽIŠNI PODACI PROJEKTA 


OPASKA: Glede tržišnih podataka projekta, prvotno dobro proučite dije- 
love 2.6. i 2.9. teorijskoga prikaza. Među inim, naučili ste da su tržišni 
podaci stožerna točka (pr)ocjene objektivnosti i ekonomske opravdano- 
sti realizacije svakoga poduzetničkoga pothvata te da se do pouzdanih 
tržišnih informacija može doći samo istraživanjem nabavnoga i prodaj- 
noga tržišta, odnosno svih relevantnih aspekata vašega budućega biz- 
nisa. Sukladno tomu, u nastavku predočite sve izvore tržišnih informa- 
cija koje ste rabili kao podlogu za elaboraciju ovoga dijela projekta te 
navedite sve što držite zanimljivim glede eventualnih specifičnosti na- 
bavnih i ciljnih prodajnih tržišta vaših proizvoda, robe ili usluga: 
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te popis vaših ili obiteljskih nekretnina, odnosno stvari (raz- 

s m. doslo zemljište oprema, strojevi i druge vrijedne nekretnine 
te pokretnine) kojima potencijalnim (su)financijerima možete jamči- 

ti uredan povrat financijskih zajmova i/ili robnih kredita (predočite 
njihovu lokaciju, veličinu, starost, procijenjenu vrijednost i slično): 


: u 
1. OP EA KV CD Gj: 


[E Predočite nekoliko vaših slabih — loših poduzetničkih osobina: 
1 


|. Opišite što kanite poduzeti kako biste prevladali vaše loše poduze- 
tničke osobine (dakako, ako ste ih predočili — ako ih imate)? 


i 


Na temelju svih prethodnih navoda iz ovoga dijela projekta — biljež- 
nice, konačno, predočite najmanje pet stvari koje držite vašim po- 


sebice dobrim — najvrsnijim poduzetničkim referencijama: 
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Kratko opišite vaš životopis — izvan rada (predškolsko doba, šk: 

n ii i i A m i olo- 
vanje, prijateljstva, ljubavi, hobiji, odnosi u obitelji, vaša religijska i 
politička - svjetonazorska uvjerenja i slično), Zapravo, predočite 
sve što držite značajnim za formiranje vaše osobnosti: 


E. Predočite nekoliko vaših dobrih — jakih poduzetničkih osobina: 


F. U najkraćim crtama - u obliku natuknica opišite poduzetničke refe- 
rencije vaše uže i šire obitelji (glede socijalnoga podrijetla, obitelj- 
ske tradicije, mjesta boravka i migracija — preseljavanja, imovnoga 
stanja i mogućnosti nasljeđivanja, zanimanja vaše djece, oca, maj- 
ke, braće, sestara, supruga-supruge i slično): 
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5.3. REFERENCIJE NOSITELJA POTHVATA 


A. Budući ćete vi biti glavni nositelj pothvata utemeljena na prethodno 
opisanoj poduzetničkoj ideji, sada taksativno predočite i sljedeće 
informacije (iako ste neke od traženih informacija već predočili na 
prvoj stranici bilježnice, ovdje ih prepišite i ispišite nove): 
T.ime, očevo ime iprezime: x evo / 

2. Mjesto i godina rođenj PTANTI E 
3. Točna adresa stanovanja: ((covj 
4. TK-veze (telefon, mobitel, e-mail): «1+ yea, 
5. Državljanstvo i nacionalnost: | > 

6. Formalno obrazovanje: 

7. Neformalno obrazovanje: 

8. Znanje rada na računalu: |. 

9. Znanje stranih jezika: . .. 
10. Ukupno radno iskustvo: 
T1. Posljednje zanimanje: 
12. Bračni status i broj djece: 

13. Ostali članovi kućanstva: 

14. Broj članova koji zarađuju: 

15. Ukupni prihodi kućanstva: 

16. Imovno stanje kućanstva: 


B. Redom veličina, odnosno značenja predočite popis ciljeva koje ka- 
nite postići - dosegnuti poduzetničkom aktivnošću koju ćete elabo- 
rirati u ovomu projektu — bilj (zapravo, ispišite sve temeljne 
osobne i/ili obiteljske, materijalne i/ili druge razloge ili očekivanja 
zbog kojih biste se željeli baviti vlastitim biznisom): 


C. Predočite temeljne odrednice vašega dosadašnjega radnoga živo- 
topisa, zapravo, opišite vaše dosadašnje radno iskustvo: 
SRANJETATTEIJA 
DRIP NINANI 


(_ tvug (> goLjaene PREVARE RIKETOI 


ERE ZV TVA 
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Prikaz lII-1: Splet temeljnih tržišnih pitanja 


1. Što ćete ponuditi tržištu — potrošačima (proizvod, robu, 
2. Tko će biti potrošači vaših proizvoda, robe ili usluga? 
3._Što sve znadete o tržištu tih proizvoda, robe ili usluga? 
4. Koja će biti vaša ciljna tržišta ili ciljni tržišni segmenti? 

5. Kakva je struktura (spol, dob, obrazovanje i slično) vaših potrošača? 
6. Tko će (eventualno) biti kupci vaših proizvoda, robe ili usluga? 
7. 
8. 
9. 

10. 


usluguy? 


Što znadete o potrebi koju kanite zadovoljavati (već ste elaboriraliy?_ 
._ Jeste li proizvod ili uslugu oblikovali sukladno takvoj potrebi? 

Jeste li osmislili sva obilježja vaših proizvoda, robe ili usluga? 

Kakav je odnos ponude i potražnje na vama cijnomu tržištu? 
11. Kakav e koliki uijecaj ponude i potražnje na formiranje cijena? 
12._ Što su temeljne - relevantne odrednice buduće potražnje? 
13._Kakve su objektivne mogućnosti vašega tržišnoga udjela? 
14. Tko su sve vaši izravni konkurenti na ciljnomu tržištu? 
15._ Što sve držite vašim konkurencijskim prednostima, a što slabostima? 
16. Kakva će biti vaša (željena) tržišna pozicija u odnosu na konkurente? 
17._ Što ste odlučili glede strategije konkurencijske utakmice? 
18._ Što ste odlučili glede politike cijena vaših proizvoda, robe li usi 
19. Jeste li predvidjeli mogućnost tržišnoga diferenciranja cijena? 
._ Jeste li planirali mogućnost cjenovnih popusta (rabati, skonta i slično)? _ 
._ Jeste li možda predvidjeli i mogućnost cjenovnih jamstava? 
22. Kakve su tržišne mogućnosli glede kanala — putova prodaje? 
mogućnosti glede metoda - načina prodaje? 
glede fizičke distribucije vaših proizvoda ili robe? 
d glede politike zaliha vaših proizvoda ili robe? 
Što ste odlučili glede načina skladištenja vaših proizvoda ili robe? 
rali - odredili makrolokaciju vašega projekta? 
Jeste li (i gdje) izabrali - odredili mikrolokaciju vašega projekta? 
Jeste li (kako i koliko) odredili kapacitel vašega projekta? 


Što ste odlučili glede lehničko-tehnološkoga rješenja projekta? 

Što ste odlučili glede opreme za izabrano tehnološko rješenje? 

Kakve su mogućnosti nabave primjerene — željene opreme? 

Kakve su mogućnosti nabave sirovina i (repro)materijala? 

Kakve su mogućnosli nabave doknadnih (rezervnih) dijelova? 

Kakve su mogućnosli nabave potrebitih energenata? 

Kakve su mogućnosti nabave inih materijalnih inputa? 

Kakve su mogućnosti glede raspoloživih kanala nabave polrebitih inputa? 

Što ste odlučili glede kriterija izbora dobavljača materijalnih inputa? 

Kakve su mogućnosti glede angažmana potrebitih zaposlenika? 

|_40.__ Kakve su mogućnosti glede izvora, odnosno nabave potrebita kapitala? 

Što ste odlučili glede fizičke distribucije - prijevoza materijalnih inputa? 

Što ste odlučili glede politike zaliha materijalnih inputa? 

._ Što ste odlučili glede načina skladištenja materijalnih inputa? 

Kakve su vam i kolike sadašnje tržišne šanse? 

"Kakve su vami kolike mogućnosti tržišne ekspanzije? 
1 druge tržišne informacije o vašim proizvodima, robi li usl 


LLLI] 


a? 


277 


A. Jedna od temeljnih marketinško-tržišnih maksima poučava: Učin- 
kovitost svake poduzetničke aktivnosti izravno je razmjerna stup- 
nju zadovoljavanja njoj pretpostavljenih potrošačkih potreba, izra- 
ženih kroz relevantne odrednice platno sposobne potražnje na cilj- 
nomu tržištu. Sukladno tomu, prvotno morate pokušati ogovoriti i 
na dolje predočena pitanja o fizionomiji potrošačke potrebe koju 
kanite zadovoljavati realizacijom vašega projekta. 

1. Je liriječ o primarnoj, sekundamoj ili tercijamoj potrebi (i zašto)? 
2. Kada je povijesno nastala takva potreba i kako se razvijala? 

3. Kolika je vjerojatnost (izvjesnost događanja) potrebe? 

4. Kolika je jasnoća (transparentnost, vidljivost) potrebe? 
5. 
6. 
T: 


Kolika je potrošačka žumost (itnost zadovoljavanja) potrebe? 

Kolika je intenzivnost (jakost, silina) potrebe? 

Kolika je frekventnost (učestalost ponavljanja) potrebe? 

Kolika je kontinuiranost (neprekidno vrijeme trajanja) potrebe? 
9. Što pokreće osjećaj potrebe kod potencijalnih potrošača? 

10. Na koji se način trenutačno (ne)zadovoljava dotična potreba? 

11. Uz koje bi se sve pretpostavke na slrani ponude (vrsnoća, količina, obilježja, 

vrijeme, prostor, cijene i slično) dolična potreba mogla pretvoriti u dostatan stupanj 
potražnje za vašim proizvodima, robom ili uslugama na vama ciljnomu tržištu? 

U nastavku predočite informacije - odgovore na gornja pitanja: 


o 


= 


B. Također, u ovomu dijelu projekta (u obličju konkretnih informacija) 
valja ponuditi relativno pouzdane odgovore na pitanja predočena u 
prikazu lIl-1 (na sljedećoj stranici). Budući da ćete u prikazu prona- 
ći većinu temeljnih tržišnih i marketinških pitanja koja će se kasni- 
jeu razli im kontekstima i formulacijama ponavljati, to vas ne tre- 

ba zbunjivati, jer je ovdje riječ o preliminarnoj provjeri vaših znanja 

o tržišnim aspektima vašega pothvata, što će vam u nastavku biti 

od osobite pomoći prigodom elaboracije mnogih dijelova projekta. 
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B jom značenja (a sukladno navodima pod 6.1.D.) predočite što 
E ja Sa (i Zašto) otanelalni potrošači i kupci preferirati prigodom 
kupnje vaših proizvoda, robe ili usluga, odnosno taksativno predo- 
čite sve tržišne pogodnosti vaših proizvoda, robe ili usluga koje vi 
držite svojim konkurencijskim prednostima (sa stajališta svih rele- 
vantnih odrednica potražnje na ciljnomu tržištu)? 


PJ Rta 


F. Redom značenja predočite što (i zašto?) držite vašim slabostima u 
odnosu na izravne domaće i strane konkurente na ciljnomu tržištu: 


G. Glede tržišnoga položaja, pokušajte identificirati i kratko argumen- 
tirati vašu buduću željenu konkurencijsku poziciju. Dakle, na vaše- 
mu ciljnomu tržištu, vašu buduću tvrtku pokušat ćete etablirati kao: 


2. Tržišnoga izazivača: 


3. Tržišnoga sljedbenika: a EE 


4. Tržišnoga tamponera: 


OPASKA: Budući ste već identificirali vaše izravne domaće i strane kon- 
kurente i njihove moguće reakcije na vaš ulazak na tržište, procijenili 
vaše konkurencijske prednosti i slabosti te identificirali moguću - želje- 
nu tržišnu poziciju vaše buduće tvrtke, nadam se da ćete bez većih 
problema za pet izravnih domaćih i/ili stranih konkurenata s popisa pod 
Ai B moći popuniti dolje predočenu tablicu komparacije konkurencijski 
prednosti i slabosti (tablica lll-1, na sljedećoj stranici). Također, prije 
popunjavanja tablice lil-1, još jednom pogledajte dio 2.6.2. teorijskoga 
prikaza te pročitajte predočeni naputak i objašnjenje uz tablicu na slje- 
dećoj stranici. 
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6.2. PROJEKCIJA KONKURENCIJE 


A Redom veličina i značenja, predočite pune nazive i druge zanimlj- 
ive podatke o vašim izravnim domaćim konkurentima (proizvođači- 
ma, trgovcima ili uslužiteljima) na vašemu ciljnomu tržištu: 


PRE GrjaSne dd 


3. ZI 
4. 
B. Redom veličina i značenja, predočite pune nazive i druge zanimlj- 


ive podatke o vašim izravnim stranim konkurentima (proizvođači- 
ma, trgovcima ili uslužiteljima) na vašemu ciljnomu tržištu: 


D. Predočite nekoliko mogućih akcija koje vi kanite poduzeti u svrhu 
sučeljavanja s konkurentima na dotičnomu ciljnomu tržištu: 


pr . 1 pra PAR NPTIE! 
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6.1. PROJEKCIJA CILJNIH TRŽIŠTA 
OPASKA: Budući već znadete što je segmentacija tržišta, što su ciljna 


tržišta, što tržišni segmenti, što potencijalni potrošači, što potencijalni 

kupci, što odrednice potražnje, što su kupovne preferencije i ini trži 

pojmovi, držim da ćete bez većih problema moći odgovoriti na pitanja iz 
ovoga dijela projekta - bilježnice. 


A. Redom značenja zemljopisno identificirajte vaša ciljna tržišta: 


rina go oo PRpraariT Ha 


1 

2. 
3. 
4. 
5. 


. Redom značenja predočite popis te temeljne odrednice strukture 
ciljnih skupina potencijalnih potrošača vaših proizvoda, robe ili us- 
luga, kao posljedice segmentacije ciljnih tržišta: 


. Redom značenja predočite popis i odrednice strukture potencijal- 
nih kupaca vaših proizvoda, robe i/ili usluga na ciljnomu tržištu: 


pra 


- ——— u 


= 


D. Kratko opišite - argumentirajte u kojemu će stupnju, odnosno | 


čemu će sve vaši proizvodi, roba i/ili usluge biti sukladni istraženim 
odrednicama potrošačke potrebe, odnosno odrednicama potražnje 
na ciljnomu tržištu te kupovnim preferencijama gore predoče: 
skupina potencijalnih potrošača i/ili kupaca? 


E m i raj PR ERE 
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6.3. PROJEKCIJA TRŽIŠNOGA UDJELA 


OPASKA: Glede tržišnoga udjela, prvotno pročitajte dio 2.6.3. teorijsko- 
ga prikaza. Budući da ste već identificirali izravne domaće i strane kon- 
kurente i njihove moguće reakcije te procijenili vaše prednosti i slabosti, 
a sada na predlošku tablice lll-2 valja sačiniti tablice relativne (u posto- 
cima) projekcije mogućih tržišnih udjela sa stajališta sadašnje (prije ak- 
tivizacije vašega projekta) i buduće (nakon aktivizacije vašega projekta) 
potražnje. Za svaki proizvod, robu, uslugu ili pravo (ili njihove karakteri- 
stične skupine) valja sačiniti posebnu tablicu, a tržišni udjeli konkurena- 
ta mogu se predočiti pojedinačno ili skupno (po pojedinim konkurenti- 
ma ili sumarno za domaće i strane konkurente). Preslikajte — kopirajte 
te projektu priložite dostatan broj tablica (za pojedine proizvode, robu, 
usluge ili prava), a nužne obračune sačinite na priloženu mrežnomu ok- 
viru ispod tablice. 


Tablica lli-2: Projekcija tržišnih udjela — relativno 


(naziv proizvoda, robe. usluge ili prava na koje se tablica odnosi) 


SADAŠNJA I BUDUĆA POTRAŽNJA UDJELI (u %) 
A. Sadašnji tržišni udjel svih domaćih konkurenata 
B. Sadašnji tržišni udjel svih stranih konkurenata 
C. Nezadovoljeni dio potražnje na ciljnomu tržištu 
UKUPNA SADAŠNJA POTRAŽNJA 
VA Tržišni Udjel domaćih konkurenata nakon vašega ulaska 
|B. Tržišni udjel stranih konkurenata nakon vašega ulaska 


[C.Vaš očekivani tržišni udjel prigodom ulaska na tržište 


Nezadovoljeni dio potražnje nakon vašega ulaska na tržište zo % 
UKUPNA BUDUĆA POTRAŽNJA 100% 


Tablica lll-1: Projekcija (ocjena) konkurencijskih prednosti i slabosti 


POPIS KONKURENATA UKLJUČENIH U KOMPARACIJU 


IZzaprar: 


'odručja komparacije 
rednosti i slabosti) 
1. | Asortiman proizvoda, robe, usluga t ' 
2. | Tehnička obilježja proizvoda, robe, usluga 4 m 
3._| Uporabna obilježja proizvoda, robe, usluga 5 dž 
4. | Poslijeprodajne usluge potrošačima m X di 
5._| Ostala obilježja proizvoda, robe, usluga : : 
6. | Prodajni kanali i prodajna distribucija mm pa 
7. | Cijene, popusti, načini i uvjeti plaćanja i: 
8. | Uvjeti, načini rokovi isporuke =: 
9. | Ekonomska propaganda <a 
10. | Aktivnosti promicanja prodaje 
11._| Osobno-prodajna promidžba 
12. | Publicitet i odnosi s javnošću - A 
13. | Nabavni kanali i nabavna distribucija 3 id 
14. | Skladištenje i politika zaliha e : 
OSTALA PODRUČJA KOMPARACIJE (izaberite sami i ocijenite) 
15. 
16. 
17. S 
18. 
19. 
20. 
UKUPNA OCJENA KOMPARACIJE 


Naputak i objašnjenje uz tablicu lll-1: U području komparacije u kojemu 
ste bolji od nekoga konkurenta, u odgovarajuću kućicu stavite znak +, ako 
ste približno jednaki stavite 0, a ako ste lošiji od konkurenta stavite znak —. 
Kvantifikacija ili obično zbrajanje znakova pokazat će vam jeste li bolji, slični 
ili lošiji od pojedinoga ili cijele skupine vaših izravnih konkurenata na ciljno- 
mu tržištu. Međutim, pokušajte to i kvalitativno analizirati, pa ćete vidjeti da 
se konkurencijska pozicija ne može izraziti samo pukim zbrajanjem znakova. 
Naime, kvantitativna usporedba može pokazivati vašu nesumnjivu prednost, 
ali kvalitativna raščlamba može pokazati i drukčiju sliku. Zato, vaše kvantifici- 
rane prednosti ili slabosti pokušajte pojedinačno i skupno kvalitativno raščla- 
njivati, dakako, sa stajališta svakoga pojedinoga i svih područja komparacije. 
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noj pomoćnoj stranici). 


OPASKA: U tablici lII-2 sačinili ste relativnu 
šnih udjela, pa sada pokušajte (koristeći se tablicom lll-3) kvantificirati 
(u količinama) moguću godišnju potražnju te mogućnosti vašega tržiš 
noga udjela, odnosno plasmana vaših proizvoda, robe, usluga ili prava 
tijekom prvih pet godina eksploatacije vašega projekta. Projekciju sači- 
nite tako da ukupno moguću potražnju umanjite za ukupno moguću 
(domaću i stranu) ponudu i tomu dodate vlastite mogućnosti izvoza. 
Preslikajte i projektu priložite dostatan broj 
vod, robu, uslugu ili pravo (ili njihove karakte: 
niti posebnu tablicu (sve nužne obračune ol 


(u postocima) projekciju trži- 


tablica, jer za svaki proiz- 
ristične skupine) valja sači- 
bavite na sljedećoj slobod- 


Tablica III-3: Projekcija tržišnoga udjela - mogućnosti prodaje 


Res. | Proizvodi, roba, usluge, prava koji | Razdoblja eksploatacije projekta 
2. 4 [s 


*% | su predmetom prodaje na tržištu [_1. 3. 
1 o| Proizvod: (4 
(naziv proizvoda ili karakteristične skupine proizvoda) 
Ukupno moguća potražnja Š m 


— Ponuda domaćih konkurenata 


| Ponuda stranih konkurenata (uvoz) 


+ Vaše mogućnosti izvoza 
= Vaš mogući tržišni udjel 
ll. | Roba: 


(naziv robe ili karakteristične skupine robe) 


Ukupno moguća potražnja 


= Ponuda domaćih konkurenata 


- Ponuda stranih konkurenata (uvoz). 


+ Vaše mogućnosti izvoza 


= Vaš mogući tržišni udjel 
Ill. | Usluga: 


Ukupno moguća potražnja 


(naziv usluge ili karakteristične skupine usluga) 


- Ponuda domaćih konkurenata 


- Ponuda stranih konkurenata (uvoz) 


+ Vaše mogućnosti izvoza 


= Vaš mogući tržišni udjel 


IV. [Pravo:__ / 
(naziv prava ili karakteristične skupine prava) 
Ukupno moguća potražnja 
- Ponuda domaćih konkurenata db 
= Ponuda stranih konkurenata (uvoz) is 
+ Vaše mogućnosti izvoza 


= Vaš mogući tržišni udjel 
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6.4. PROJEKCIJA CIJENA 


OPASKA: Među potrošačkim preferencijama cijena stoji na samomu vra 
hu, što će reći da ćete i vi učinkovito prodavati ako, među inim, imate i 
konkurentne cijene. Da biste osmislili dobru Politiku cijena, prvotno mo- 
rate imati pouzdane tržišne informacije o spletu pitanja o cijenama va- 
ših proizvoda, robe ili usluga na vama ciljnim tržištima. Glede projekcije 
cijena, prvotno pročitajte dio 2.6.4. teorijskoga prikaza te nastavite s 
elaboracijom vašega projekta. 


A Predočite koji će sve (i kako) eksterni — vanjski činitelji utjecati na 
cijene vaših proizvoda, robe ili usluga na ciljnomu tržištu? 


prav proi 


."Predočite hoće li (kako i koliko) cijene vaših proizvoda, robe ili us- 
luga biti u domeni državne kontrole i regulative te kakav se trend s 
time u svezi može očekivati tijekom promatranih godina eksploata- 
cije vašega projekta? 


C. Argumentirajte stupanj (ne)stabiln: ijena u vašoj branši i kakav 
se trend glede toga može očekivati tijekom promatranih godina 
eksploatacije vašega projekta? 


La nami 


Na inje . 
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POMOĆNA STRANICA 
Ovu i druge pomoćne stranice koristite za različite izračune, crtanja, 
pisanja i druge pomoćne radnje tijekom elaboracije vašega projekta. 


iti 


HH — 


6.5. PROJEKCIJA TRŽIŠNE EKSPANZIJE 


vanja ne smiju zaustaviti na statičkim odgovorima, odnosno informaci- 
jama o zatečenomu stanju na ciljnomu tržištu vaših proizvoda, robe ili 
usluga, pa valja priskrbiti i informacije o budućim tržišnim kretanjima 
(trendovima) tijekom promatranih godina eksploatacije pothvata. Takve 
tržišne projekcije obično se sačinjavaju za razdoblje od tri do pet godi- 
na, a banke često insistiraju na projekcijama za onoliki broj godina koli- 
ki je rok vraćanja kredita, uključujući i vrijeme počeka. Prvotno pročitaj- 
te dio 2.6.5. te u nastavku, za prvih pet godina eksploatacije vašega 
projekta, pokušajte predvidjeti moguće trendove glede: 

1. Ciljnih tržišta: 


2. Konkurencije: :_ 


3. Tržišnoga udjel 


4. Cijena: 


6.6. PROJEKCIJA PRODAJE I PRIHODA 


OPASKA: Budući da već raspolažete mnoštvom vrijednih tržišnih infor- 
macija, u dolje priloženoj tablici llI-4 (prepisujući kvantifikacije iz tablice 
llI-3, na sljedećoj stranici) pojedinačno i skupno kvantificirajte moguć- 
nosti prodaje vaših proizvoda, robe, usluga ili prava na ciljnomu tržištu 
te sačinite projekciju prihoda od prodaje tijekom prve godine eksploata- 
cije vašega projekta (pročitajte dio 2.6.6. teorijskoga prikaza). Zapravo, 
moguće godišnje količine prodaje pojedinih proizvoda, robe, usluga ili 
prava (ili njihovih karakterističnih skupina) pomnožite s njihovim mogu- 
ćim jediničnim prodajnim cijenama (popunjavate samo one redove koji 
se odnose na djelatnost vašega projekta, a nužne obračune sačinite na 
Mrežnomu okviru ispod tablice ili na nekomu pomoćnomu papiru). 
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D. Predočite sve o cijenama i akcijama vaših izravnih domaćih ifiti 
stranih konkurenata na ciljnomu tržištu te što ćete vi poduzeti gle- 


de cjenovne konkurencijske utakmice? 


E. Predočite sve o cijenama vama komplementarnih, supstitutivnih i 
surogatnih proizvoda, robe ili usluga koje se pojavljuju na vašemu 
ciljnomu tržištu te hoćete li im se moći prilagoditi ili im, pak, (i ka- 
ko) učinkovito parirati (vidite dio 2.9.1. teorijskoga prikaza)? 


F. Već možete osmisliti primjerenu strategiju i politiku cijena, pa vje- 
rojatno već znadete koju metodu kanite koristiti prigodom određi- 
vanja cijena vaših proizvoda, robe ili usluga. Na donjemu popisu 
prvotno zaokružite metodu ili metode koju kanite koristiti (vidite dio 
2.9.2. teorijskoga prikaza): 

2 1. Metoda “troškovi plus"; 
2. Metoda ponude i potražnje; 
S 3. Metoda percipirane vrijednosti; 

s . 4. Metoda praćenja lidera; 

2 a 5, Metoda praćenja konkurenata; 

*5 /6. Metoda psiholoških cijena; 
7. Metoda skidanja vrhnja; 
8. Metoda penetracijske cijene, 


pa u nastavku objasnite izabranu metodu ili metode te idel 
odnosno predočite razloge takve vaše odluke glede formiranja cijena. 


BE FL. Gea : 
bj U 
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6.4. PROJEKCIJA CIJENA 


OPASKA: Među potrošačkim preferencijama cijena stoji na samomu vr- 
hu, što će reći da ćete i vi učinkovito prodavati ako, među inim, imate i 
konkurentne cijene. Da biste osmislili dobru politiku cijena, prvotno mo- 
rate imati pouzdane tržišne informacije o spletu pitanja o cijenama va- 
ših prolavoga, arke na vama ciljnim tržištima. Glede projekcije 
cijena, prvotno pročitajte dio 2.6.4. teorijskoga pri i 

elaboracijom vašega projekta. s soo PReREije Desevle s 


A. Predočite koji će sve (i kako) eksterni — vanjski činitelji utjecati na 
cijene vaših proizvoda, robe ili usluga na ciljnomu tržištu? 


z 7 a . RE Zi 
vra FER NPR ap vor 


B. Predočite hoće li (kako i koliko) cijene vaših proizvoda, robe ili us- 
luga biti u domeni državne kontrole i regulative te kakav se trend s 


time u svezi može očekivati tijekom promatranih godina eksploata- 
cije vašega projekta? 


Argumentirajte stupanj (nestabilnosti cijena u vašoj branši i kakav 
se trend glede toga može očekivati tijekom promatranih godina 
eksploatacije vašega projekta? 
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Gdje, kada, kako i pod kojim uvjetima ćete kupovati potrebito 
pokućstvo i inventar za vaš projekt? 


Gdje, kada, kako i pod kojim uvjetima ćete moći nabavljati 
ostale potrebite materijalne inpute za vaš projekt? 


Predočite nužne informaciji 
nabave (glede izbora dobavljača) na v: 


Pitanje 9: Gdje, kada, kako i pod kojim uvjetima ćete moči angažirati 
dostatan broj vrsnih menadžera zaposlenika potrebitih 
za realizaciju i kontinuirano funkcioniranje vašega projekta? 


Odgovor: 


Pitanje 10: Gdje, kada, kako i pod Kojim uvjetima ćele pribaviti dostatnu 
količinu financijskih sredstava za ulaganja u stalna i trajna 
obrtna sredstva nužna za realizaciju vašega projekta? 


Odgovor: 


Pitanje 11: Predočite nužne informacije glede izabrana sustava Tizičke 
distribucije materijalnih inputa od dobavljača do vašega skladišta: 


Odgovor: 


: Predočite još neke informacije koje držite nužnima, a odi 
Se na neke aspekte nabavnih tržišta vašega projekta: KS 


6.7. PROJEKCIJA NABAVNIH TRŽIŠTA 


S - 
tu vaših proizvoda, robe ili usluga, pa bi valjalo Kele presačini s 
temeljne informacije o nabavnim tržištima vašega projekta. Glede toga, 
prvotno pročitajte dio 2.6.7. teorijskoga prikaza te s povjednom rečeni. 
com pokušajte odgovoriti na pitanja iz prikaza lIl-2. Sukladno području 
elaboracije (proizvodnja, trgovanje, usluživanje), nemojte odgovarati na 
pitanja koja se očevidno ne odnose na djelatnost vašega projekta. 


Prikaz l-2: Pitanja i odgovori u svezi nabavnih tržišta 


Pitanje 1: Gdje, kada, kako i pod kojim uvjetima ćete nabaviti 
opremu potrebitu za realizaciju vašega projekta? 
Odgovor: 7, : mrmaar moran avavnE 


Gdje, kada, kako i pod kojim uvjetima ćete moći nabavljati 
potrebite sirovine za funkcioniranje projekta? 


Odgovor: 


Pitanje 3: Gdje, kada, kako pod kojim uvjetima ćete moći nabavljati 
potrebit reprodukcijski materijal za vaš projekt? 


Odgovor: 


Pitanje 4: Gdje, kada, kako 1 pod kojim uvjetima ćete moći nabavljati 
potrebite energente za funkcioniranje projekta? 
Odgovor: = 


Gdje, kada, kako i pod kojim uvjetima ćete kupovali potrebite 
doknadne (rezervne) dijelove za vaš projekt? 


Odgovor: 


Kr =——— u 


(nastavak prikaza na sljedećoj stranici) 


keta drodegu . 


Kaje 


ata 


Projekcija godišnje prodaje i prihoda od prodaje 


Red[ NAZIV PROIZVODA, 
"| ROBE USLUGE ILI PRAVA | KOLIČINA kra 


PROIZVODI - UKUPNO 


IZNOS 
UKUPNO 


> ROBA — UKUPNO 


PRESII 
3. [RIDA (Na (A. 
E 1 “No 
USLUGE - UKUPNO 


. Koja vrsta (oblik, veličina, vrsnoća, materijal izrade i dr.) građevinskih objeka- 
ta odgovara odabranoj tehnologiji, kapacitetu i organizaciji proizvodnoga ili 
uslužnoga procesa? 
Kako valja rasporediti opremu u građevinskim prostorima, tako da to omogu- 
ćuje učinkovito odvijanje proizvodnoga ili uslužnoga procesa i procesa rada? 
Koji su optimalni normativi utroška rada, sirovina, materijala, energije i drugih 
inputa po jedinici proizvoda, robe ili usluge za odabranu opremu i pretpostav- 
ljeni kapacitet? 
Koje su (vremenski i količinski) optimalne sukcesije nabave pojedinih materi- 
jalnih i drugih inputa za nesmetano odvijanje procesa proizvodnje, trženja ili 
usluživanja? 
Koliko je potrebito vrijeme (ukupno i po pojedinim etapama) da bi se stavile u 
funkciju sve tehničko-tehnološke komponente projekta, i to na razini pretpos- 
tavljena kapaciteta? 
. Jeste li sve građevinske i tehničko-tehnološke projekte priredili na način koji 
onemogućava pojavu tzv. izmjena projekata ili pojavu nepredviđenih radova? 
19. Informacije o tomu jeste li se primjereno zaštitili glede vrsnoće i rokova izved- 
be svih tehničko-tehnoloških komponenata vašega projekta? 
20. Koje su (i kolike) ukupne konkurencijske prednosti vašega projekta, i to sa 
stajališta svih performansi odabranih tehničko-tehnoloških rješenja? 


7.1. PROJEKCIJA LOKACIJE 


OPASKA: Glede projekcije lokacije, prvotno proučite dio 2.7.1. teorijsko- 
ga prikaza te provjerite raspolažete li svim informacijama iz prikaza ll- 
4, predočena na ovoj i sljedećoj stranici. U prikazu su ist 
neke nužne ekonomske informacije — pitanja u svezi razli 
tehnoloških lokacijskih aspekata projekta. lako ste se s nekima već ra- 
nije susretali, posvetite im pozornost i na ovomu mjestu, jer ćete se ta- 
ko podrobnije informirati o ključnim odrednicama lokacije projekta. Da- 
kako, polazeći od pretpostavljena područja elaboracije (proizvodnja, 
trgovanje, usluživanje), nemojte se zadržavati na onomu što se očevid- 
no ne odnosi na djelatnost vašega projekta. 


Prikaz lll-4: Pitanja — informacije glede lokacije projekta 


1. Koje specifičnosti vaše poduzetničke djelatnosti eventualno utječu na izbor 
makrolokacije i mikrolokacije vašega projekta? 

2. Koje karakteristike vašega proizvodnoga, trgovačkoga ili uslužnoga procesa 
eventualno utječu na izbor lokacije projekta? 

3. Koji zemljopisni, prirodopisni, klimatski i ini uvjeti eventualno utječu na izbor 
lokacije vašega projekta? 

4. Koje demografske odrednice (broj 1 gustoća te socijalna i ekonomska obilježja 
pučanstva) eventualno utječu na izbor lokacije? 

5. Koje tržišne lokacijske preferencije (stupanj ovisnosti lokacije projekta o na- 
bavnim ili prodajnim tržištima) utječu na izbor lokacije projekta? 

(nastavak prikaza na sljedaćoj stranici) 
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7. TEHNIČKO-TEHNOLOŠKI OPIS PROJEKTA 


OPASKA: Budući ste već elaborirali što, zašto, koli i joj 
cijeni ćete proizvoditi, tržiti ili usluživati, možete koi davati 
tehničko-tehnoloških odrednica projekta (dobro proučite dio 2.7. teorij- 
skoga prikaza), što će vam pomoći odlučiti gdje, kako i s čime ćete pro- 
izvoditi, tržiti ili usluživati. Kao podsjetnik, opetovano, u prikazu Ill-3 
predočen je splet nužnih tehničko-tehnoloških informacija - pitanja. Bu- 
dući je riječ samo o temeljnim informacijama koje će se kroz ovo po- 
glavlje u različitim kontekstima i formulacijama ponavljati, ovdje ih valja 
shvatiti samo kao predložak za vježbu i razmišljanje. Također, suklad- 
no području elaboracije (proizvodnja, trgovanje, usluživanje), nemojte 
[se zadržavati na onim pitanjima koja se ne odnose na vaš projekt. 


Prikaz llI-3: Temeljna tehničko-tehnološka pitanja — informacije 


1. Koje tehničko-tehnološko rješenje omogućava najučinkovitiju — optimalnu pro: 
izvodnju vaših proizvoda ili usluga, sukladno svim relevantnim odrednicama 
njihove potražnje na ciljnomu tržištu? 

2. Kakve (i kolike) su mogućnosti angažiranja dostatnoga broja i vrsnoće izravno 
djelatnih radnika — zaposlenika potrebitih za opsluživanje dotična tehnološko- 
ga rješenja - opreme? 

3. Koji (koliki) kapacilet osigurava optimalnost proizvodnje sa stajališta tehničko 
tehnološkoga optimuma i pretpostavljenih mogućnosti plasmana vaših proiz. 
voda, robe ili usluga? 

4. Kakve su (kolike i koje) mogućnosti nabave ili proizvodnje opreme u Hrvatskoj 
za izabrano tehnološko rješenje i kapacitet? 

5. Jeli nužno opremu za izabrano tehnološko rješenje i kapacitet uvoziti iz ino- 
zemstva, ili je moguće kombinirati domaće i uvozne sklopove? 

6. Mora li oprema za izabrano tehnološko rješenje i kapacitet biti potpuno nova; 
može li biti dostatna i rabljena oprema - strojevi, ili se ona može kombinirati 
od novih i rabljenih strojeva - sklopova? 

7. Mora li oprema za izabrano tehnološko rješenje i kapacilet biti pretežito kapi- 
talno-intenzivna ili radno-intenzivna, ili pak postoji mogućnost neke dobre — 
učinkovite kombinacije radno-intenzivne i kapitalno-intenzivne opreme? 

8. Zahtjeva li izabrano tehnološko rješenje i kapacitet isključivo ili pretežito spe- 
cijaliziranu ili univerzalnu opremu, ili je pak moguća neka učinkovita kombina- 
cija specijalizirane i univerzalne tehnologije — opreme? 

9. Koji argumenti (dostupnost, vrsnoća, cijene, rokovi, jamstva, servisi, nabava 
doknadnih dijelova i drugo) govore u prilog neke od predočenih mogućnosti? 

10. Zahtijeva li odabrano tehnološko rješenje i oprema posebne mjere zaštite pri 
radu te daje li vam njezin isporučitelj valjana jamstva glede toga? 
11. Zahlijeva li odabrano tehnološko rješenje i oprema posebne mjere zaštite 
okoliša te daje li vam njezin isporučitelj valjana jamstva glede toga? = 
12. Zahlijeva li odabrana oprema isključivo Ili pretežito domaće ili uvozne sirovine 
i reprodukcijski materijal, ilije moguća neka učinkovita kombinacija domaćih i 
uvoznih sirovina i reprodukcijskoga materijala? = 
Tnastavak prikaza na sljedećoj stranici) 


6. Koje kadrovske lokacijske preferencije (stupanj ovisnosti projekta o iti 
zaposlenicima) eventualno utječu na izbor lokacije projekta? pai 
7. Koje sigumosne lokacijske preferencije (ovisnost projekta o zanijevim m 
ne zemlje, ekološke zašlite i slično) ulječu na izbor lokacije. Projekta? og 
8. Koji ekstemi efekti (ovisnost projekta o eveniualnim mogućnostima proizvode: 
nja vanjskih pozitivnih i negalivnih ekonomskih i neekonomskih učinaka) eve- 
ntualno utječu na izbor lokacije projekta? 
3. Jeste li na temelju svih gore predočenih činitelja uljecaja izabrali maki 7 
ju. odnosno šire područje smještaja projekta? raokaci 
kra Jeste li na temelju Svih gore predočenih činitelja utjecaja izabrali mikrolokaci. 
ju, odnosno uže područje - mjesto smještaja projekta? 
11. Jeste li odredili smještaj pojedinih sastavnica procesa proizvodnje, trgovanja 
ili usluživanja u sklopu izabrane mikrolokacije?. 
12. Jeste li odredili radna mjesta (potrebit broj izvršitelja) unutar neposrednoga 
smještaja tehnoloških sastavnica projekta? 
13. Jeli na planiranoj mikrolokaciji dopuštena željena djelatnost, odnosno može li 
se dobiti lokacijska i ine dopusnice? 
14. Podliježe li vaš projekt nekim zakonskim ograničenjima glede zaštite pri radu 
te zaštite okoliša na izabranoj lokaciji? 


15. Koliki su troškovi građevinske dopusnice i ini troškovi s time u svezi (troškovi 
poreza, doprinosa, komunalija i slično)? 


16. Koliki su troškovi priključaka na vodu, struju, cestu, kanalizaciju, telekomuni- 
kacije i sličnu infrastrukturu na izabranoj mikrolokaciji? 

17. Koliki su prijevozni i ini ovisni troškovi distribucije od pretpostavljene mikrolo- 
kacije do prodajnoga tržišta? 

18. Koliki su prijevozni i ini ovisni troškovi nabave sirovina i inih materijalnih inpu- 

ta od dobavljača do vaše mikrolokacije? 


Hoćete [i kao zaposlenike u vašemu projektu većinom iii pretežito angažirati iz 
domicilnoga — iz bližega lokacijskoga okruženja, ili pak iz udaljenijih dijelova, 
izvan područja makrolokacije? 


20. Kakva je porezna i ina politika jedinice lokalne samouprave na području koje 
se nalazi pretpostavljena mikrolokacija projekta? 


sve nužne informacije glede makrolokacije vašega projekta: 


DEZVFEO NEO E - 


LL 


= = 


"Koje kadrovske lokacijske 


ro\ preferencije (stupanj ovisnosti projekta o potrebitim 
zaposlenicima) eventualno utječu na izbor lokacije projekta? X 


. Koje sigumosne lokacijske preferencije (ovisnost projekta o zahtjevima obra- 


ne zemlje. ekološke zaštite i slično) utječu na izbor lokacije projekta? 

8. Koji skelom Koa Koenosi Projekta o eventualnim mogućnostima proizvođe- 
nja vanj: pozitivnih i negativnih ekonomskih i ne ih učir . 
ntualno utječu na izbor lokacije projekta? irepenomejih učinaka) ave 

9. Jeste li na temelju svih gore predočenih činitelja utjecaja izabrali i 
ju, odnosno šire područje smještaja projekta? ore bre drogi 

10. Jeste li na temelju svih gore predočenih činitelja utjecaja izabrali mikrolokaci 
ju. odnosno uže područje — mjesto smještaja projekta? : : 

11. Jeste li odredili smještaj pojedinih sastavnica procesa proizvodnje, ti ji 
ili usluživanja u sklopu izabrane mikrolokacije? nana 

12. Jeste li odredili radna mjesta (potrebit broj izvršitelja) unutar neposredi a 
smještaja tehnoloških sastavnica projekta? pritonog 

13. Jeli na planiranoj mikrolokaciji dopuštena željena djelatnost, odnosno može li 
se dobiti lokacijska i ine dopusnice? 

14. Podliježe li vaš projekt nekim zakonskim ograničenjima glede zaštite pri radu 


te zaštite okoliša na izabranoj lokaciji? 
Koliki su troškovi građevinske dopusnice i ini troškovi s time u svezi (troškovi 
poreza, doprinosa, komunalija i slično)? 


Koliki su troškovi priključaka na vodu, struju, cestu, kanalizaciju, telekomuni- 


m Koliki su prijevozni 


kacije i sličnu infrastrukturu na izabranoj mikrolokaciji? 
ovisni troškovi distribucije od pretpostavljene mikrolo- 


kacije do prodajnoga tržišta? 


Koliki su prijevozni i ini ovisni troškovi nabave sirovina i inih materijalnih inpu- 


ta od dobavljača do vaše mikrolokacije? 


Hoćete li kao zaposlenike u vašemu projektu većinom (li pretežito angažiratiiz 
domicilnoga - iz bližega lokacijskoga okruženja, ili pak iz udaljenijih dijelova, 
izvan područja makrolokacije? 


|. Kakva je porezna i ina politika jedinice lokalne samouprave na području koje 


se nalazi pretpostavljena mikrolokacija projekta? 


U kontekstu odgovora na [9 
sve nužne informacije glede makrolol 
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Jeste li sve sastavnice kapaciteta vašega projekta primjeri eventualnoj potre: 
bi rada u jednoj iili više osmosatnih smjena? ipo 


10. Jeste ti predvidjeli sve eventualne prekide lijekom rada te redović prekide — 
stanke lijekom i između pojedinih smjena? 


TIT Jeste i predvidjeli prekide rada tijekom tekučega i imvestijskoga održavanja 
| 


opreme i prostora? 
12. Jeste li predvidjeli eventualne zastoje u isporukama sirovina (repromaterijala, 
energenata i inih materijalnih inputa? 
13. Jeste li predvidjeli eventualne zastoje zbog kvarova pojedinih dijelova opre- 
me. strojeva, instalacija i slično? 
14. Jeste li predvidjeli eventualne zastoje zbog smanjenja radne discipline (inten- 
zivnost rada) ili zbog obustava rada (štrajkova)? 


15. Jeste li predvidjeli eventualne zastoje zbog različitih neplaniranih izostanaka s 
posla i zbog redovitih fluktuacija radnika i zaposlenika? 


16. Jeste li predvidjeli eventualne zastoje zbog redovita umirovljenja te iznenad: 
nih - izvanrednih fluktuacija radnika i zaposlenika? 


17. Jeste li predvidjeli eventualnu proizvodnju, trženje ili usluživanje nekvalitetnih 
proizvoda, robe ili usluga (škart, lom, kalo i slično)? 

18. Jeste li predvidjeli eventualne naknadne dorade i popravke temeljem reklama- 
cija kupaca? 

19. Jeste li proces proizvodnje, trženja ili usluživanja projektirali na način koji one- 


9. 
mogućava zastoje i pojavu uskih grta? 
20. Jeste li predvidjeli i ostale mogučnosti zastoja zbog različitih oblika neorgani- 
ziranosti proizvodnoga. uslužnoga, odnosno radnoga procesa? 


OPASKA: U kontekstu odgovora na (vašemu projektu pripadajuća) pita- 
nja iz prikaza lll-5, u nastavku kratko opišite i argumentirajte vaše odlu- 
ke) glede sljedećih aspekata tehnologije vašega projekta: 


A. Odabrano tehnološko rješenje vašega projekta: 


EH pape 


B._ Stupanj specijaliziranosti — univerzalnosti odabrane opreme: 


Jeste li sve sastavnice kapaciteta vašega projekta primjerili eventualnoj potre- 

bi rada u jednoj i/ili više osmosatnih smjena? 

li sve eventualne prekide tijekom rada te redovite prekide — 

stanke tijekom i između pojedinih smjena? ad 

Jeste li predvidjeli prekide rada tijekom tekućega i investicijskoga održavanja 

opreme i prostora? 

12. Jeste li predvidjeli eventualne zastoje u isporukama sirovina i repromaterijala, 
energenata i inih materijalnih inputa? 

13. Jeste Ti predvidjeli eventualne zastoje zbog Kvarova pojedinih dijelova opre: 
me, strojeva, instalacija i slično? 

. Jeste li predvidjeli eventualne zastoje zbog smanjenja radne discipline (inten- 

zivnost rada) ili zbog obustava rada (štrajkova)? 

. Jesteli predvidjeli eventualne zastoje zbog različitih neplaniranih izostanaka s 

posla i zbog redovitih fluktuacija radnika i zaposlenika? 

16. Jeste li predvidjeli eventualne zastoje zbog redovita umirovljenja te iznenad- 
nih - izvanrednih fluktuacija radnika i zaposlenika? 

17. Jeste li predvidjeli eventualnu proizvodnju, trženje ili usluživanje nekvalitetnih 
proizvoda, robe ili usluga (škart, lom, kalo i slično)? 

18. Jeste li predvidjeli eventualne naknadne dorade i popravke temeljem reklama- 

cija kupaca? 

19. Jeste li proces proizvodnje, trženja ili usluživanja projeklirali na način koji one- 
mogućava zastoje i pojavu uskih grta? 

20. Jeste li predvidjeli i ostale mogučnosti zastoja zbog različitih oblika neorgani- 

ziranosti proizvodnoga, uslužnoga, odnosno radnoga procesa? 


OPASKA: U kontekstu odgovora na (vašemu projektu pripadajuća) pita- 
nja iz prikaza lll-5, u nastavku kratko opišite i argumentirajte vaše odlu- 
ke) glede sljedećih aspekata tehnologije vašega projekta: 


A. Odabrano tehnološko rješenje vašega projekta: 


oo, openuju uo dveno € 


B. Stupanj specijaliziranosti — univerzalnosti odabrane opreme: 


jovora na pitanja iz prikaza llI-4, predočite opis te 
išega projekta: 


B. U kontekstu odg 
sve nužne informacije glede mikrolokacije va: 


LL 
7.2. PROJEKCIJA TEHNOLOGIJE 


OPASKA: Glede projekcije tehnologije u poduzetničkomu projektu, prvo- 
tno pročitajte dio 2.7.2. teorijskoga prikaza te odgovorite na pitanja iz 
prikaza lll-5, predočena na ovoj i sljedećoj stranici, što će vam kasnije 
pomoći i prigodom projekcije kapaciteta (posebice), a i inih aspekata 
tehničko-tehnološkoga opisa vašega projekta. U prikazu su istaknuta i 
neka imanentno ekonomska pitanja u svezi tehnologije i kapaciteta 
projekta (iako ste se s nekima već ranije susretali, i ovdje im posvetite 
dostatnu pozornost). Dakako, polazeći od područja elaboracije (proiz- 
vodnja, trgovanje, usluživanje), nemojte se zadržavati na onim pitanji- 
ma koja se očevidno ne odnose na djelatnost vašega projekta. 


Prikaz lII-5: Pitanja u svezi tehnologije i kapaciteta projekta 


. Jeste li izabrali suvremeno ili manje suvremeno tehnološko rješenje, ili ste se 
opredijelili za neko kombinirano tehnološko rješenje? 
2. Jeste li izabrali usko specijalizirano ili neku inačicu univerzalnoga tehnološko- 
ga rješenja. ili ćete kombinirati univerzalnu i specijaliziranu opremu? 
Jeste li izabrali radno-intenzivno ili kapitalno-intenzivno tehnološko rješenje, 5 
ćete kombinirati radno-intenzivnu i kapitalno-intenzivnu opremu? 
Hoćete li nabaviti potpuno novu - tek proizvedenu ili rabljenu — već korištenu 
opremu, ili ćete kombinirati potpuno novu i rabljenu opremu? 
Hoćete li nabaviti strojeve domaće ili inozemne proizvodnje, ili ćete kombinira- 
ti domaće i uvozne? 
Hoćete li opremu — strojeve nabavljati u sustavu klasične kupoprodaje, u ne- 
komu od sustava lizinga, ili u nekomu od sustava najma? 
'. Jeste li predvidjeli eventualne poremećaje plasmana proizvoda, robe ili usluga 
tijekom eksploatacijskoga razdoblja projekta? . 
. Jeste li usuglasili kapacitet nabavnoga i prodajnoga skladišta s projektiranim 
kapacitetom te tomu usuglasili veličinu — kapacitet uredskoga prostora? 
(nastavak prikaza na sljedećoj stranici) 


7.4. PROJEKCIJA STALNIH SREDSTAVA 


OPASKA: Da biste mogli sačiniti dobru projekciju stalnih sredstava nuž- 
nih za realizaciju vašega projekta (osim već rezriješenih dilema glede 
tehnologije i kapaciteta), prvotno bi valjalo proučiti dio 2.7.4. teorijskoga 
prikaza te posjedovati temeljne informacije iz prikaza Ill-6. 


Prikaz lil-6: Informacije u svezi potrebitih stalnih sredstava 


1. Veličin: 


Tehnički opis (katastarska 1 lokacijska skica) potrebita zemljišta za 
sve tehničko-tehnološke sadržaje projekta. 


| 2. Veličina te popis i tehnički opis potrebita prostora (građevinskih objekata) za 
sve planirane sadržaje projekta. 
| 3. Količine te popis i tehnički opis potrebite proizvodne, pomoćne, uredske i ine 
opreme te pribora i alata. 
| 4. Popis i opis eventualnih potreba kupnje domaćih ili inozemnih patenata, licen- 
cija, znanja i inih dugotrajnih prava. 
5. Količine te tehnički opis pratećih instalacija za zemljište, prostor i opremu po- 


trebitih za realizaciju projekta. 
6. Načinii različiti režimi uporabe zemljišta, prostora i opreme te eventualne mo- 
gućnosti njihove izmjene, prenamjene i sl. 
7. Načini i intervali tekućega i investicijskoga održavanja prostora i opreme po- 
trebitih za realizaciju projekta. 
8. Mogućnosti rekonstrukcije prostora i modemizacije opreme zbog eventualnih 
proširenja i preorijentacije djelatnosti. 
9. Popis i tehnički opis svih potrebilih građevinskih, obrtničkih, montažerskih i 
inih radova nužnih za realizaciju projekta. 
10. Nabavne vrijednosti svih predočenih stalnih sredstava i cijene svih potrebitih 


radova nužnih za realizaciju projekta. 
11. Tehnološki. funkcionalni ili ekonomski predviđeni vijek trajanja pojedinih stal- 
nih sredstava potrehitih za realizaciju projekta. 


A. Prvotno predočite točne nazive — imena stalnih sredstava potrebi- 
tih za nesmetano i kontinuirano funkcioniranje vašega projekta: 


= 
: 


Tablica ll-5: Projekcija kapaciteta (u Jednoj smjeni i godišnje) 


Fi 
HI 
Š 
ž 


NAZIV PROIZVODA, 


ROBE ILI USLUGE 


PROIZVODI - UKUPNO 


ROBA - UKUPNO 


USLUGE - UKUPNO 


7 


e 


grle 


C. 


Stupanj radne ili kapitalne intenzivnosti odabrane opreme: 
zo asa suaga 12 roje vašoj) m 


E. Radni procesi proizvodnje, trženja ili usluživanja: 


— 
== e: 
= 


F. Mogućnosti povećanja kapaciteta vašega projekta: 


= — z 


7.3. PROJEKCIJA KAPACITETA . 


[OPASKA: Da biste realno projektirali kapacitet vašega projekta (dakako | 


7.5. PROJEKCIJA MATERIJALNIH INPUTA 


OPASKA: Budući ste do sada razriješili većinu dilema glede tehnologije, 
lokacije, kapaciteta i ulaganja u stalna sredstva projekta, valja posjedo- 
ai i dostatnu količinu informacija u svezi materijalnih inputa potrebitih za 
normalno funkcioniranje vašega projekta, predočenih u donjemu prika- 
zu Ill-7 (dakako, prvotno pročitajte dio 2.7.5. teorijskoga prikaza). 


Prikaz llI-7: Informacije u svezi potrebitih materijalnih inputa 


1. Popis, opis (odrednice vrsnoće — kvalitete) i količine potrebitih sirovina za nes- 
metano i kontinuirano funkcioniranje projekta. 

2. Popis, opis (vrsnoća) i količine potrebita materijala za nesmetano i kontinuirano 
funkcioniranje projekta. 

3. Popis, opis (vrsnoća) i količine potrebitih energenata za nesmetano i kontinui- 
rano funkcioniranje projekta. 

4. Normativi sirovina, materijala i energenata po jedinici proizvoda, robe ili usluge 
(i) u određenoj vremenskoj jedinici. 

5. Kriteriji izbora posrednika ili dobavljača svih potrebitih sirovina, materijala i ene- 
rgenata. 

6. Sredstva i oblici prijevoza svih materijalnih inputa potrebitih za nesmetano i ko- 
ntinuirano funkcioniranje projekta. 

7. Temeljne odrednice politike zaliha svih materijalnih inputa potrebitih za nesme- 
tano i kontinuirano funkcioniranje projekta. 

8. Troškovi potrebitih sirovina, materijala i energenata po jedinici učinka, odnosno 

po jedinici proizvoda, robe ili usluge. 

: Troškovi potrebitih sirova, materijala i energenata za jedan ciklus proizvodnje 

trženja ili usluživanja. 


A. Predočite točne nazive — imena materijalnih inputa potrebitih za 
/tesmetano i kontinuirano funkcioniranje vašega projekta: 


OPASKA: Na temelju razriješenih dilema iz prikaza lll-6, u dolje predo- 
čenoj tablici III-6 pokušajte kvantificirati visinu ulaganja u stalna sreds- 
tva, bez obzira imate li već neka vlasita ili ih kanite kupovati. Dakako, 
preskočite stavke koje se ne odnose na vaš projekt, ali dopišite neke 
koje su u tablici, eventualno, izostavljene. Preporučam uporabu račun- 
skoga plana, ili pak pomoć kompetentnih konzultanata (izračune obavi- 
te u mrežnomu okviru ispod tablice). 


Tablica lIl-6: Projekcija ulaganja u stalna sredstava 


POPIS STALNIH SREDSTVA, 
MATERIJALA | RADOVA. 


1. | Zemljište 
2. | Građevinski objekti 
3._[ Proizvodna postrojenja 
4. | Proizvodna oprema 
5. | Pomoćna oprema 
6._| Uredska oprema 
7. | Ostala oprema 
8._| Pogonski Strojevi 
9. | Priborialati 
10. | Doknadni dijelovi 
11. | Poslovni inventar 
12. 
13. 
14 
15. 
16. 
17. 
18. 


KOLIČINA | JEDINIČNA 
(u jed. mjere) |" CIJENA 


00 


Red. 
broj 


UKUPNA 
VRIJEDNOST 


uno og 


Prijevozna sredstva Ka io 
Trajni nasadi 


18. EFJEN 
td. | Ostala stalna sredstva 
UKUPNA VRIJEDNOST (zbroj, od stavke 1. do itd.) 


7.6. PROJEKCIJA ZAPOSLENIKA 


OPASKA: Teorija poduzetničkoga projektiranja za ovu fazu elaboracije 
pretpostavlja projekciju samo izravno djelatnih (proizvodnih, trgovačkih 
ili uslužnih) radnika, potrebitih za nesmetano funkcioniranje projekta 
jekom svih promatranih godina njegove eksploatacije. Glede projekci 
zaposlenika, prvotno proučite dio 2.7.6. teorijskoga prikaza te prikupite 
pouzdane informacije iz prikaza Ill-8. Dakle, u ovomu dijelu nemojte se 
baviti zaposlenicima koji nisu radno angažirani na izravnim poslovima 
proizvodnje, trženja i/ili usluživanja (kao što su sve kategorije i razine 
menadžmenta te izvršnoga, administracijskoga i pomoćnoga osoblja u 
stručnim službama i slično), jer ćemo se njima bavili u sklopu menadž- 


menta projekta (dio 8. bilježnice). 


Prikaz lIl-8: Informacije u svezi izravno djelatnih zaposlenika 


1. Opis radnoga i tehnološkoga procesa sa stajališta proizvodne razine (proizvod- 
nosti) rada na opremi koju kanite nabaviti i instalirati. 

2. Godišnji plan prodaje i njemu sukladan godišnji plan proizvodnje proizvoda, tr: 
ženja robe ifili pružanja usluga. 

3. Pojedinačni i skupni normativi rada po jedinici proizvedenoga, trgovačkoga ili 
uslužnoga učinka. 

4. Broj te kvalifikacijska i radna struktura potrebitih radnika sa stajališta (za)danih 
normativa ili projicirana kapaciteta. 

5. Sistematizacija radnih mjesta (naziv, opis poslova, nužna stručna sprema, refe- 
rencije kandićata, potrebit broj izvršitelja i slično). 


6. Izvori (nabavna tržišta) potrebitih izravno djelatnih radnika te uvjeti pod kojima 
će se oni moći angažirali u projektu. 

7. Shematski prikaz i opis djelatne organizacije procesa proizvodnje, trgovanja ili 
usluživanja te procesa rada i poslovanja. 

8. Pojedinačni i ukupni troškovi plaća i svih kompenzacija za pretpostavljeni broj i 
strukturu radnika. 

9. Ukupni troškovi radne snage za jedan - prvi ciklus proizvodnje, trgovanja i/ili 
usluživanja, odnosno poslovanja. 


OPASKA: Polazeći od informacija sačinjenih na temelju naputaka iz pi +] 
kaza lil-8, u tablici IIl-8 (predočenoj na sljedećoj stranici), pokušajte 
kvantificirati potrebe za izravnim proizvodnim, trgovačkim ili uslužnim 
radnicima te projicirati ukupne mjesečne troškove (ukupna primanja — 
kompenzacije) izravno djelatnih radnika potrebitih za kontinuirano fun- 
kcioniranje projekta. Sukladno području elaboracije (proizvodnja, trgo- 
vanje, usluživanje), nemojte popunjavati dijelove tablice koji se očevid- 
no ne odnose na djelatnost vašega projekta (nužne izračune obavite u 
mrežnomu okviru ispod tablice). 


303 


m! TE Koga dao dže gaca take eee 
“ Tablica IlI-7: Projekcija ulaganja u materijalne inpute 


POPIS MATERIJALNIH Količina Jedinična Ukupna 
INPUTA PROJEKTA (ujed. mjere) cijena vrijednost 


PROIZVODNI DIO - UKUPNO nn0no 
Sirovine — ukupno 


Repromaterijal — ukupno 


Energenti - ukupno 


Sitan inventar = ukupno 


USLUŽNI DIO - UKUPNO 
Sirovine - ukupno 
Repromaterijal - ukupno 
Energenti — ukupno 
Sitan inventar — ukupno 

| Ostali materijalni inputi — ukupno 
lil._| TRGOVAČKI DIO — UKUPNO Ž 
Prvi unos robe m “ EI 
Sirovine = ukupno up g 
Repromaterijal - ukupno 


1 
2 
3. 
4._| Energenti - ukupno x 
S. y 
€. 


Sitan inventar = ukupno 
Ostali materijalni inputi ukupno 


OPASKA: Polazeći od informacija dobivenih prema napucima iz prikaza 
llI-7, u tablici IHI-7 (predočenoj na sljedećoj stranici), pokušajte sačiniti 
projekciju ulaganja u materijalne inpute vašega projekta. Zapravo, mo- 
rate (količinski i vrijednosno) kvantificirati nužna ulaganja u materijalne 
inpute za samo jedan ciklus proizvodnje, trženja i/ili usluživanja, jer su 
ta ulaganja, među inim, temeljne stavke ulaganja u trajna obrtna sreds- 
tva. Ako vam to nije jasno, preporučam zatražiti i pomoć kompetentnih 
konzultanata. Strukturiranjem redova u proizvodnomu dijelu tablice že- 
ljelo se pokazati kako bi to valjalo raditi i za uslužni, trgovački ili neki 
drugi dio poslovne aktivnosti vaše buduće tvrtke. Sukladno području 
elaboracije (proizvodnja, trgovanje ili usluživanje), nemojte popunjavati 
dijelove tablice koji se očevidno ne odnose na djelatnost vašega pro- 
jekta. Sve nužne izračune možete obaviti u donjemu kockastomu okvi- 
ru, a tek potom sumarne iznose količina i vrijednosti za pojedine stavke 
proizvodnoga, trgovačkoga, uslužnoga ili nekoga drugoga dijela projek- 
ta unesite u tablicu. 


301 


7.7. PROJEKCIJA ZAŠTITNIH MJERA 


OPASKA: Da bi vaš projekt zadovoljio sve tehničko- j 
ve, neizostavno mora sadržavati i projekciju mjera Pišta kadi 
jekciju mjera ekološke zaštite, pa bi već u ovoj fazi elaboracije valjalo 
posjedovati pouzdane informacije, odnosno znati odgovore na pitanja 
predočena u prikazu lll-9. Također, glede zaštitnih mjera, prvotno valja 
pročitati dio 2.7.7. teorijskoga prikaza. x 


Prikaz llI-9: Pitanja — informacije u svezi zaštitnih mjera 


4: Može li tijekom eksploatacije - funkcioniranja vašega projekta doći do nekih 
fizičkih ozljeda radnika i jeste li predvidjeli mjere zaštite. glede toga? 

2. Moželi tijekom eksploatacije — funkcioniranja vašega projekta doći do nekih 
psihičkih oboljenja radnika i jeste li predvidjeli mjere zaštite glede toga? 

4 Može li eksploatacija vašega projekta prouzročiti i različita stradanja radnika 
uvjetovana nedostatnom zaštitom, uvjetima rada, međuljudskim odnosima i 
sličnim uzrocima te jeste li predvidjeli primjerene mjere zaštite glede toga? 

4. Može li eksploatacija vašega projekta prouzročiti možebitna fizička i psihička 
profesionalna oboljenja uvjetovana prašinom, bukom, plinovima, temperalu- 
rama, kemikalijama, fizičkim radom i sličnim uzrocima te jeste li predvidjeli 
primjerene mjere zaštite glede toga? 

5. Može li tijekom eksploatacije — funkcioniranja vašega projekta doći do nekih 
mehaničkih (fizičkih) zagađenja zraka, voda ili tla u lokacijskomu okruženju 
projekta te jeste li predvidjeli primjerene mjere zaštite glede toga? 

6. Može li lijekom eksploatacije — funkcioniranja vašega projekta doći do nekih 
kemijskih zagađenja zraka, voda ili tla u lokacijskomu okruženju projekta te 
jeste li predvidjeli primjerene mjere zaštite glede toga? 

7. Može li eksploatacija vašega projekta prouzročiti neka radioaktivna zagađe- 
nja zraka, voda ili tla u njegovu lokacijskomu okruženju te jeste li predvidjeli 
primjerene mjere zaštite glede toga? 

8. Može li tijekom eksploatacije — funkcioniranja vašega projekta doći do nekih 
termičkih zagađenja zraka, voda ili tla u lokacijskomu okruženju projekta te 
jeste li predvidjeli primjerene mjere zaštite glede toga? 

9. Može li tijekom eksploatacije — funkcioniranja vašega projekta doći do nekih 
bioloških zagađenja zraka, voda ili tla u lokacijskomu okruženju projekta te 
jeste li predvidjeli primjerene mjere zaštite glede toga? 

10. Može li eksploatacija vašega projekta prouzročiti neka zvučna zagađenja zra- 
ka, voda ili tla u njegovu lokacijskomu okruženju te jeste li predvidjeli primje- 
rene mjere zaštite glede toga? 

11. Može li eksploatacija vašega projekta prouzročiti neke fizičke i estetske deva- 
stacije prirode i krajobraza u njegovu lokacijskomu okruženju te jeste li pred- 
vidjeli primjerene mjere zaštite glede toga? _ 

[z = funkcioniranja vašega projekta doći do nekih 

fizičkih i estetskih devastacija urbanih i kultumih sadržaja u lokacijskomu ok- 
ruženju projekta te jeste li predvidjeli primjerene mjere zašlite glede toga? 


Tablica lll-8: Projekcija potrebitih radnika i troškova rada 


Red. TOČAN NAZIV. 
j | RADNOGA MJESTA 


PROIZVODNI RADNICI 


TRGOVAČKI RADNICI 


| USLUŽNI RADNICI maza 


OPASKA: Na temelju popisa i trajanja aktivnosti izvedbe vašega projek- 
ta iz tablice lll-11, na dolje predočenoj slici llI-1, zatamnite odgovaraju- 
će kućice (one u kojima se događa neka aktivnost) te sačinite — isertaj- 
te projekciju terminskoga plana aktivizacije projekta, što će vam kasnije 
biti predložak prigodom projekcije terminskoga plana financiranja (kao 
predložak, opetovano pogledajte kako je to učinjeno u dijelu 2.7.8. teo- 
rijskoga prikaza. 


Slika II-1: Projekcija terminskoga plana aktivizacije projekta 
MJESECI AKTIVIZACIJSKOGA RAZDOBLJA 


3[4[516.[7 [8 [9[10.[11.[12. 


Redni broj | 


Aktivnost 7. 
(Aktivnost 


7.8. PROJEKCIJA AKTIVIZACIJSKOGA RAZDOBLJA 


OPASKA: Kada ste elaborirali sve tehničko-tehnološke aspekte vašega 
projekta, i to glede makrolokacije, mikrolokacije, tehnologije, kapacite- 
ta, stalnih sredstava, materijalnih inputa, potrebitih radnika te mjera za- 
štite, pomnjivo proučite dio 2.7.8. teorijskoga prikaza te sačinite i pro- 
jekciju njegova aktivizacijskoga razdoblja. Za početak pozomo popuni- 
te tablicu lll-11 (ne propustite predočiti nijednu predvidivu aktivnost tije- 
kom aktivizacije), pa ćemo se na sljedećoj stranici još malo pozabaviti 
aktivizacijskim razdobljem. 


Tablica lIl-11: Popis i trajanje aktivnosti (poslova) izvedbe 


POPIS PREDVIĐENIH AKTIVNOSTI | Početak Konac Trajanje 
TIJEKOM RAZDOBLJA IZVEDBE _| aktivnosti | aktivnosti | (dana) 


= 
E 


UKUPNO TRAJANJE IZVEDBE 


OPASKA: Ako na pitanja iz prikaza lll-9 niste dali zaštitno-afirmativne 
odgovore, znači da svoj projekt niste dostatno ekološki niti radno-zaštit- 
no osvijetlili. Kako kasnije s time ne biste imali problema (a oni su obič- 
no jako skupi, glede vremena i novca), pomnjivo pokušajte popuniti dvi- 
je dolje priložene tablice (tablica 1II-9 i 11-10). Sve nužne izračune oba- 
vite u mrežnomu okviru ispod tablica. 


Tablica llI-9: Popis mjera i visina ulaganja u zaštitu okoliša 


Vrijednost [ Vrijednost [Ukupna 
opreme rada ulaganja 


SVEUKUPNO 


NAZIV AKTIVNOSTI Vrijednost ! Vrijednost 
(MJERE ZAŠTITE PRI RADU) opreme cek 


OPASKA: Osim kratko predočenih inform: 
ma iz prikaza lll-10 te sačinjene 


u nastavku tražene informacije: 


A. Glede pravno-organizacijskoga oblika (pročitajte dio 4.9. počela 
poduzetništva), vašu buduću tvrtku kanite registrirati kao (zaokru- 
žite jedan od predočenih oblika): 
1. Javno trgovačko društvo; 
2. Komanditno društvo; 
3. Gospodarsko interesno udruženje; 
.4. Dioničko društvo; 
5. Društvo s ograničenom odgovornošću; 
6. Tajno društvo; 
7. Neki od oblika obrta; 
8. Neko slobodno zanimanje; 
9. Neki od oblika zadruge; te 
10. Neki od oblika ustanove; 
te predočite stožerne pretpostavke i razloge za takvu vašu odluku: 


B. Kratko predočite prava i obveze vlasnika tvrtke: 


E) 


C._Kratko predočite ovlasti i zadaće menadžerske ekipe: 


ET 


Tablica lll-12: Potrebiti zaposlenici i troškovi rada 
POTREBITI ZAPOSLENICI 


Red. TOČAN NAZIV MJESEČNE 
“ Stručr Jedi 
broj | RADNOGAMJESTA | Stučna | Jedna | ukupno | KOMPENZACIJE 
1._| MENADŽERSKI TIM - UKUPNO 
1 
2. 
3. 
4 
td. 
1. | STRUČNI DJELATNICI - UKUPNO 
4: 
2. 
3. 
4. 
td. 
1i._| ADMINISTRACIJSKO OSOBLJE — UKUPNO 
1 
2. 
3. 
4. 
td. 
IV._[POMOĆNO 1 DRUGO OSOBLJE - UKUPNO 
1 “| 
2. S; 
3. 
4. 
td. 
V._[ IZRAVNO PROIZVOD. RADNICI (iz tablice 1Il-8) 
VI._[ IZRAVNO PRODAJNI RADNICI (iz tablice lIl-8) 


Vil. [ IZRAVNO USLUŽNI RADNICI (iz tablice 1Il-8) 
SVEUKUPNO - RADNICI | TROŠKOVI (od I. do VII.) 
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8. MENADŽMENT PROJEKTA 


OPASKA: Da bi vaš projekt bio kompletan, u njemu nei: ji 
predočiti temeljne podatke glede pojedinih funkcija monsdžmana Sr 
u našoj praksi često nije slučaj. To znači da ste već na ovomu stupnju 
elaboracije projekta osmislili, raščlanili, planirali, izabrali, projektirali, 
odnosno obavili sve aktivnosti predočene u prikazu lll-10 (također, pr 
votno pomnjivo proučite i dio 2.8. teorijskoga prikaza). k 


h 
M 
\ 


Prikaz llI-10: Splet aktivnosti glede menadžmenta projekta 


1. Sačiniti plan aktivnosti osmišljavanja ovoga poduzetničkoga projekta tjekom] 
razdoblja aktivizacije i eksploatacije, kako je to predočeno u ovoj bilježnici. 

2. Osmisliti sustav dugoročnoga, srednjoročnoga, kratkoročnoga i operativnoga 
planiranja tijekom njegova eksploatacijskoga razdoblja (vidite dio 2.8.1. teorij- 
skoga prikaza). 

3. Raščlaniti ukupni zadatak tvrike, formirati radna mjesta, formirati organizacijske 
jedinice, projektirati odnose između pojedinih organizacijskih jedinica, projekti- 
rati upravljački sustav, projektirati organizaciju kolektiva, projektirati organizacij- 
ske tijekove, projektirati prostomu organizaciju, te projektirati organizacijska 
sredstva (vidite dio 2.8.2. teorijskog prikaza). 

4. Izabrati oblik organizacije poslovnih organizacijskih jedinica između: a) funkci- 
onalnoga, b) divizijskoga, €) matričkoga, te d) tenzorskoga oblika (vidite dio 
2.8.2. teorijskoga prikaza). 

5. Projektirati kadrovske potrebe, osmisliti sustav planiranja, pribavljanja 1 razvoja 
kadrova, osmisliti sustav poboljšanja radnih performansi zaposlenika, učinkovit 
sustav radnih odnosa te sustav upravljanja plaćama i kompenzacijama (vidite 
dio 2.8.3. teorijskoga prikaza). 

6. Osmisliti sustav vođenja tvrtke, sustav motiviranja radnika — zaposlenika, sus- 
tav interpersonalnih — međuljudskih odnosa te sustav komuniciranja (vidite dio 
2.8.4. teorijskoga prikaza). 

7. Izabrati tip vodstva vaše buduće tvrtke između triju karakterističnih mogućnosti: 
a) autoritarnoga, b) demokratskoga, te c) laissez-faire (pustiti-činiti) tip vodstva 
(vidite dio 2.8.4. teorijskoga prikaza). 

8. Osmisliti djelotvoran sustav kontrole cijeloga poslovnoga sustava tijekom svih 
godina eksploatacije projekta (vidite dio 2.8.5. teorijskoga prikaza). 

9. Postaviti standarde, osmisliti sustav mjerenja performansi te sustav komparaci- 
je (vidite dio 2.8.3. teorijskoga prikaza). 


OPASKA: Na temelju promišljanja o menadžmentu vaše buduće tvrtke 
te na temelju već obavljenih aktivnosti iz prikaza lll-10, u tablici 1-12 
(na sljedećoj stranici), pokušajte kvantificirati ukupne kadrovske potre- 
be te projicirati pojedinačne i ukupne mjesečne troškove (ukupne kom- 
penzacije) svih zaposlenika nužno potrebitih za kontinuirano funkcioni- 
ranje vašega projekta. Podatke za izravne proizvodne, prodajne i us- 
lužne radnike već imate predočene u tablici lIl-8, pa ih samo prepišite 
(nužne obračune obavite u mrežnomu okviru ispod tablice). 


13. Osmisili ste strategiju i politiku promocije 1 inih oblika komuniciranja s ciljnim 
tržištima (kupcima i potrošačima) glede svih pretpostavljenih temeljnih i gra- 
ničnih promidžbenih aktivnosti? 

14. Osmislili ste sustav praćenja i poduzimanja primjerenih marketinških aktivnos- 
ti u svakoj od karakterističnih faza životnoga vijeka vaših proizvoda, robe ili 
usluga (uvođenje, rast, zrelost, starost i umiranje)? 

15. Istražili ste moguće potrebe inoviranja ili modificiranja vaših proizvoda, robe ili 
usluga u pojedinim fazama njihova životnoga ciklusa? 

16. Istražili ste eventualne potrebe usvajanja nekih komplementamih proizvoda, 
robe ili usluga u nekoj od faza njihova tržišnoga života? 

17. istražili ste moguće potrebe modificiranja pojedinih obilježja vaših proizvoda, 

robe ili usluga, sukladno potrebama marketinškoga nastupa na pojedinim trži- 

štima ili tržišnim segmentima? 

18. Istražili ste marketinški oportunitet, vrijeme, uvjete i način povlačenja vaših 

proizvoda, robe ili usluga sa nekih tržišta ili segmenata? 

19. Istražili ste marketinški oportunitet, vrijeme, uvjete i način usvajanja i lansira- 

nja nekoga novoga proizvoda, robe ili usluge na tržište? 


Na samomu početku dijela o tržišnim podacima projekta kratko ste 
opisali način i izvore prikupljanja tržišnih informacija. Ovdje, pak, 
redom veličine predočite barem pet izvora korištenih tržišnih infor- 
macija dostatnih za ovu razinu elaboracije vašega projekta: 


B. Predočite puni naziv — ime vaše buduće tvrtke te ukratko opišite 
predmet poslovanja - njezinu djelatnost s marketinškoga aspekta: 
Naziv = ime tvrtke: 


Aktivnost tvrtke: 


I 


S nekoliko animirajućih rečenica pokušajte opisati vaše proizvode, | 
robu ili usluge s tržišno-marketinškoga aspekta: 
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9. MARKETING PROJEKTA 


OPASKA: Osim predočenih tržišnih informacija ij ličiti! 

marketinških detalja u drugim dijelovima projekta, Sra6 udje predoči 
splet planiranih marketinških aktivnosti presudnih za tržišni uspjeh va- 
šega pothvata (prvotno Pozorno pročitajte dio 2.9. teorijskoga Prikaza). 
Budući ste već dostatno elaborirali tržišne aspekte vašega pothvata, 
ovdje bi pozornost valjalo usredotočiti na marketinšku distribuciju te 
promociju. Međutim, da biste mogli sačiniti cjelovit marketinški program 
vašega pothvata, valja obaviti i aktivnosti, odnosno imati konačne od- 
govore na pitanja predočena u prikazu lll-11. Neke od tih aktivnosti već 
ste obavili, pa u prikazu možete provjeriti što vam je još činiti. Inače, 
cjelovit marketinški program poduzetničkoga pothvata obično se prilaže 
projektu (u dijelu 12 — dodaci — prilozi), dok se u ovomu dijelu predoča- 
vaju samo temeljne i dostatno animirajuće marketinške informacije o 
proizvodima, robi ili uslugama, o njihovim cijenama, o prodaji i distribu- 
ciji te o promociji — promidžbi. 


Prikaz lll-11: Pitanja — aktivnosti u svezi marketinga projekta 


1. Za vaše proizvode, robu ili usluge može li se reći da niste izabrali ono što mo- 
žete proizvodili, već upravo ono što ćete moći prodavati? 

2. Sva uporebna, funkcionalna, promidžbena, estetska i ina obilježja vaših proiz- 
voda, robe ili usluga osmislili ste sukladno potrošačkoj potrebi te relevantnim 
odrednicama potražnje? 

3. Obavili ste sve potrebite predradnje glede razvoja i uvođenja vaših proizvoda, 
robe ili usluga na ciljna tržišta ili ciljne segmente potencijalnih potrošača? 

4. Znadete cijenu koštanja, odnosno ukupne troškove potrebite za proizvodnju, 
trženje ili usluživanje vaših proizvoda, robe ili usluga? 

5. Vaši se proizvodi, roba ili usluge mogu svrstati u kategoriju konkurenata, kom. 
plementara, supstitula, ili surogata? 

6. Istražili ste odnos ponude i potražnje vaših proizvoda, robe ili usluga na ciljno- 
mu tržištu te stupanj nazočnosti izravnih konkurenata? 

7. Istražili ste elastičnost potražnje proizvoda, robe ili usluga na ciljnomu tržištu, 
odnosno reakcije kupaca na moguće povećanje ili smanjenje njihovih dohoda- 
ka, ili pak cijena vaših proizvoda, robe ili usluga? 

8. Sagledali ste područja i stupanj utjecaja državne politike na cijene vaših proiz- 
voda, robe ili usluga na ciljnomu tržištu? 

3. _Osmislili ste strategiju i poliliku cijena te odabrali metodu formiranja cijena va- 
Ših proizvoda, robe ili usluga na ciljnim tržištima? 

10. Osmislili ste strategiju i politiku prodaje vaših proizvoda, robe ili usluga na 
nim tržištima? 
11. Osmislili ste strategiju politiku kanala nabave svih potrebitih materijalnih 
inputa nužnih za kontinuirano funkcioniranje vašega pothvata? 
1 


Osmislili ste strategiju i politiku fizičke distribucije i svih odrednica marketinške 
logistike vašega projekta? 


Tnaslavak prikaza na sljedećoj stranici) 
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iš i i ih, iZili trgovačkih i/ili usluž- 

D. Kratko opišite prava i zadaće proizvodnih, ii | il 
nih radnika (predočite podatke samo za pojedine kategorije zapos- 
lenika koji će biti angažirani u vašemu projektu): 


E. Kratko predočite prava i zadaće pojedinih kategorija stručnih djela- 


tnika — radnika koji će biti angažirani u vašemu projektu: 


F. Kratko predočite prava i zadaće pojedinih kategorija administracij- 
skih, pomoćnih i drugih zaposlenika — radnika koji će biti angažira- 
ni u vašemu projektu: 


| 


G. Na dolje predočenoj mreži sačinite — iscrtajte djelatno-organizacij- 
sku shemu vaše buduće tvrtke, kako je vi sada vidite, odnosno za 
koju držite da će omogućiti učinkovito funkcioniranje poslovanja. 


2 
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Izabrati slova (veličinu, obliki slično) koji l 

j ličinu, ja ćete pri istiti! 
izabrati grafičko i likovno rješenje zaštitnoga kate 
izabrati boje ili njihovu kombinaciju prikladnu za kućnu boju tvrtke! 
11. Osmisliti prepoznatljiv kućni i propagandni stil! : z 


E Izabrati propagandne apele sukladne proizvodima, robi ili uslugama! 
1 " I 
1 


13. Izabrati primjerene propagandne medije! 
(4._Izabrati primjerena propagandna sredstvai 
15. Osmisliti kriterije oblikovanja propagandnih poruka! 
16. Osmisliti aktivnosti promicanja prodaje spram vlastita osoblja! 
KLA Osmisiiti aktivnosti promicanja prodaje spram kupaca i posrednika! 
18. Osmisliti aktivnosti promicanja prodaje spram potrošača! 
19. Osmisliti aktivnosti promicanja prodaje spram javnosti! 
20. Osmisliti pojedinačne aktivnosti osobno-prodajne promidžbe! 
21. Osmisliti sustav izbora i načine edukacije prodajnoga osoblja! 
22. Osmisliti sustav promidžbe na svim mjestima prodaje! 
Osmisliti učinkovite promidžbeno-publicističke aktivnosti! 
Osmisliti sustav promidžbeno-učinkovitih odnosa s javnošću! 
Osmisliti sustav aktivnosli na stvaranju povoljnoga imidža tvrike! 
._Osmisliti splet promidžbeno-učinkovitih (poslije)prodajnih usluga! 
Promidžbeno-učinkovito oblikovati vaše proizvode, robu ili usluge! 
._ Osmisliti promidžbeno-učinkovito pakiranje proizvoda, robe ili usluga! 
._ Osmisliti splet učinkovita uključivanja u različita sponzorstva! 
Osmisliti splet učinkovita uključivanja u različita pokroviteljstva! 
Osmisliti splet učinkovita uključivanja u različite humanitame akcije! 
Osmislili splet poticanja različitih oblika besplatne promidžbe! 
Identificirati stožeme ciljeve promidžbene aktivnosti vaše tvrike! 
Identificirati visinu troškova za učinkovitu promidžbu vašega biznisa! 
Osmislili sustav praćenja i ocjenjivanja rezultata promidžbene aktivnosti! 
Identit ti izvore sredstava za planirane promidžbene aktivnosti! 
Osmisiiti integralan plan promicanja vaše tvrike, proizvoda, robe ili usluga! 


OPASKA: Sukladno vašim promišljanjima u svezi promidžbenih aktivno- 
sti predočenih u prikazu IlI-12, u projektu bi valjalo predočiti splet mar- 
ketinško-animirajućih informacija iz područja promocije vašega projek- 
ta, kako je to u nastavku predloženo. 


F. Taksativno predočite temeljne ciljeve planiranih promidžbenih akti 
vnosti vaše buduće tvrtke 
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OPASKA: Tržišno-marketinške aspekte vaših proizvoda, robe ili usluga 
te njihovih cijena gore ste animirajuće eksplicirali, a u prethodnim dij 
lovima projekta i dostatno elaborirali, pa se u nastavku, kao što već re- 
koh, valja posvetiti dvama preostalim činiteljima marketinškoga spleta 
vašega projekta, a to su distribucija i promocija. 


E. Prvotno još jedanput pročitajte dio 2.9.3. teorijskoga prikaza te za- 
okružite jedan od ponuđenih odgovora glede prodajnih kanala, od- 
nosno sustava distribucije vaših proizvoda, robe ili usluga: 

(4. Intenzivna distribu 

h Selektivna di: 

. Isključiva distribucija; 

4. Kombinirana distribucija; 
te objasnite izabrani sustav prodaje i distribucije te argumentirajte 
vašu odluku glede distribucije vaših proizvoda, robe ili usluga: 
ma m JP Iz va 


lil 


OPASKA: Već ste pročitali i proučili dio 2.9.4. teorijskoga prikaza te, na- 
dam se, afirmativno odgovorili na sva pitanja iz prikaza lll-11. Međutim, 
da biste sačinili cjelovit i konzistentan marketinški program vašega pro- 
jekta, on mora sadržavati i poseban dio o promociji ili promidžbi, pa va- 
lja poduzeti i aktivnosti predočene u prikazu Ill-12. 


Prikaz Ill-12: Aktivnosti — sastavnice promidžbenoga programa 


Iz Osmisliti plan pospješenja prodaje vaših proizvoda, robe ili usluga! 
3. Osmisliti učinkovit plan osobno-prodajne promidžbe! 
I: 4. Osmisliti plan ekonomskoga publiciteta vašega biznisa! 

5. Osmisliti plan odnosa s unutamjom i vanjskom javnošću! 
|_6._Osmisiiti splet graničnih promidžbenih aktivnosti! 
7. izabrati naziv tvrtke i imena proizvoda, robe ili usluge! 


(nastavak prikaza na sljedećoj stranici) 


1. Osmisliti plan ekonomske propagande vašega biznisa! E 
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D. Sukladno tomu, u nastavku ispišite nekoliko animiraji ji 
idn una imirajućih rečenica 
temeljnih marketinških odrednica vašega projekta, i “a glede: š 


1. Obilježja proizvoda, robe ili usluga (vidite dio 2.9.1,A. teorijskoga prikaza): 


2. Asortimana proizvoda, robe ili usluga (dio 2.9.1.8.): 


3. inovativnosti proizvoda, robe ili usluga (dio 2.9.1.C.): 


4. Konkurencijske pozicije proizvoda, robe ill usluga učinaka (dio 2.9.1.D.): 


5. Životnoga ciklusa proizvoda, robe ili usluga (dio 2.9.1. 


== 


6. Politike I načina formiranja cijena (dio 2.9.2.): 
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T. Argumentirajte vaše uvažavanje zahtjeva za promidžbeno-učinko- 
vitim pakiranjem vaših proizvoda, robe ili usluga: 


U, Predočite nekoliko planiranih aktivnosti vašega uključivanja U razli- 
čita sponzorstva, pokroviteljstva, humanitarne akcije i slično: 


vanja rezultata promidžbenih aktivnosti vaše buduće tvrtke: 


V. Predočite temeljne odrednice planirana sustava praćenja i ocjenji- 


Z. Navedite izvore te predočite kriterije izdvajanja sredstava za plani- 
rane promidžbene aktivnosti vaše buduće tvrtke: 


M. Kratko opišite temeljne odrednica 
vaše buduće tvrtke: 


kućnoga i propagandnoga stila 


N. Navedite kriterije za izbor promidžbenih apela, medija i sredstava 
te opišite postupak oblikovanja propagandnih poruka: 


O. Kratko opišite planirani sustav selekcije, izbora i edukacije prodaj- 
ne sile — izravno prodajnoga osoblja u vašoj budućoj tvrtci: 


P. Taksativno i redom značenja predočite sve temeljne aktivnosti us- 
mjerene na stvaranje povoljnoga imidža vaše buduće tvrtke: 


R. Taksativno predočite splet planiranih (poslije)prodajnih usluga bu- 
dućim potrošačima i/ili kupcima vaših proizvoda, robe ili usluga: 


2. 
3. 
4. 


14. 
ITA 
$ 


Argumentirajte vaše uvažavanje zahtjeva za promidžbeno-učinko- 
vitim oblikovanjem vaših proizvoda, robe ili usluga: 
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G. Predočite nekoliko temeljnih aktivnosti iz plana unapređenja, pos- 
pješenja ili promicanja prodaje vaših proizvoda, robe ili usluga: 


KRVNI 


H. Predočite nekoliko temeljnih aktivnosti iz plana osobno-prodajne 
promidžbe vaših proizvoda, robe ili usluga: 


I. Predočite nekoliko temeljnih aktivnosti iz plana publiciteta — besp- 
latnih oblika promidžbe vaše buduće tvrtke: 


J. Predočite nekoliko temeljnih planiranih promidžbenih aktivnosti iz 
područja odnosa s unutarnjom i vanjskom javnošću: 


K. Predočite i kratko opišite splet planiranih graničnih promidžbenih 
aktivnosti vaše buduće tvrtke: 


L. Kratko opišite temeljne odrednice grafičkoga i likovnoga rješenja 
zaštitnoga znaka vaše buduće tvrtke: 


2 ML VVOVNG e epa LE Bh RI dai ieta A2 DA A Sd pra pen 
PEDE VREVRTOH 


10. FINANCIJSKI PODACI PROJEKTA 


OPASKA: Ako ste već sve prethodno glede elaboracije vašega projekta 
obavili sukladno standardnim teorijskim i praktičnim zahtjevima podu- 
zetničkoga projektiranja iz teorijskoga dijela, možete pristupiti predoča- 
vanju i financijskih podataka (prvotno dobro proučite dio 2.10 teorijsko- 
ga prikaza). Inače, ako ne posjedujete potrebita predznanja, ili niste 
dobro razumjeli teorijske preporuke, nemojte se sami upuštati u ovaj 
dio elaboracije (studentima će tijekom vježbi pomoći asistenti, a podu- 
zetnici početnici moraju zatražiti stručnu pomoć vrsnih konzultanata — 
projektanata). Osim potrebitih znanja ifili vrsnih pomagača, pri ruci mo- 
rate imati priručni kalkulator, puno strpljenja te pristupiti elaboraciji ovo- 
ga dijela projekta. 


10.1. PROJEKCIJA ULAGANJA 


OPASKA: U ovomu dijelu projekta, ako ga strukturirate kao jedinstveni 
dio (u teorijskomu prikazu strukturirao sam ga u dijelovima od 2.10.1. 
do 2.10.3.), valja ispuniti pet tablica, i to: 1. projekcija visine i strukture 
ukupnih ulaganja (tablica lIl-14); 2. projekcija ulaganja prema stavkama 
i mjesecima aktivizacije (tablica 1Il-15); 3. projekcija ulaganja prema iz- 
vorima i stavkama sredstava (tablica lll-16); 4. projekcija ulaganja pre- 
ma izvorima i mjesecima aktivizacije (tablica llI-17); te 5. projekcija us- 
kladbe ulaganja i izvora po mjesecima aktivizacije (tablica Ill-18). Nuž- 
ne izračune obavljajte na pomoćnim stranicama ili u kariranim okvirima 
ispod pojedinih tablica. Nakon što popunite svih pet tablica, ovdje pre- 
dočite vlastiti komentar glede projekcije ulaganja u vaš projekt, suklad- 
no napucima iz dijelova 2.10.1., 2.10.2. te 2.10.3. teorijskoga prikaza 
koje ste već pozorno prostudirali. 
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Tablica 11-13: Popis aktivnosti i kvantifikacija promidžbenih ulaganja 


Naziv planiranih promidžbenih akdvnosti tijek 
4 aktivizacije | prve godine eksploatacije prejaka Troškog 
Ukupno - tijekom aktivizacijskoga razdoblja | =r-23] 


m Ukupno = tijekom prve godine eksploatacije projekta 
1. mjesec 
2. mjesec 
3. mjesec. 
4. mjesec 
5. mjesec 
6. mjesec 
7. mjesec 
8. mjesec 
9. mjesec 

10. mjesec 

11. mji 


12. mjesec 
SVEUKUPNA ULAGANJA | TROŠKOVI (na koncu 1. godine projekta) 


[ > [ vasasus vrasuiod ondnyn [u] 


EA]speus euuqo eufej) ejejso 


1SOUPSILA NUEPOp EU ZalOd 


eBnjsn usle 


szejd sudnan 


%qo1 soun ug 


lefuojey 


SUMOIS 


ONdNXAN - VALSOZUS VNLUBO 
EUIAOUJI EUJE[USJELI EJEJSO 


OpElS OUAOUSO 


ipeseu ilusipoSesi 


QuIIS | OAJSINOd "JEJUBAUJ 


Ijolqo pjsumnepeJ9 


ENTI 


oudnin - eutaouj eujefusjey |" 


51 Suiseaj "dnjez 'eliseovoy, 


I9Bpzi PIPBAIUSO. 


ONdNAn 


VrIBOGZVU VOYOMSFIJVZINLJIV IDHSACN 
oNIHEZIANJE EWIJBSPfU | EWPNACJS EWIHI/V EfUEBEJN EflPfOJd :SL-Ill EXGEL 
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nja 


IZNOS [STRUKTURA 
(u eurima) _|- (x) 
|_858.009 | a7 


Koncesije, zakup, najam, leasing slično 


Patenti, licencije, goodwill, know how1 si. 


Copyright, trademark, software i slično 


Ostala nematerijalna imovina 
Materijalna imovina - ukupno 


Zemljište 


Građevinski objekti 


Postrojenja i oprema 


Pribor, alati i slično 


Inventar, pokućstvo i slično 
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Osnovno stado 


glujolnjelelni->|p|oje|enNi> 
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OBRTNA SREDSTVA - UKUPNO 


Sirovine 
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Prvi unos robe. 
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BIA 
GBEBBEEEJ 
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Tablica 1ll-16: Projekcija ulaganja Prema izvora i stavkama sredstava 


STRUKTURA 


(%) 


IZNOSI 
(u eurima) 


STAVKE SREDSTAVA 
PREMA IZVORIMA 


Novac - gotovina 


Poslovni prostori 


loo 


£25 


Strojevi i oprema 
ntar i pokućstvo 


stado i slično 


Prijevozna sredstva 


Ostala vlastita sredstva 


Prodaja dionica 


UKUPNO POTREBITA SREDSTVA 


4 


10. | Bankarski zajmovi 


12. 


14._| Ostali izvori kapitala 
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Tablica lll-20: 


GODINE 
OTPLATE 


TRENUTAK 


e 


ODOBRAVANJA TRAŽEN 


2. 


Projekcija otplate zajma prema padajućim anuitetima 


OSTATAK 
DUGA 


Peta godina 
otplate 


Ukupno 
Šesta godina 
oplate 


Ukupno 


12 
11412 


"Sedma godina 
otplate 


13. 


14. 


Ukupno 


13+14 
SVEUKUPNO 


10.2. PROJEKCIJA - PLAN OTPLATE ZAJMOVA I KREDITA 


OPASKA: Da biste korektno popunili dolje predočenu tablicu IIl-19 (na 
ovoj stranici) te tablicu IIl-20 (na sljedećoj stranici), prvotno neizostavno 
dobro proučite dio 2.10.4. teorijskoga prikaza, pa ako vam ne bude išlo 
od ruke, posavjetujte se s vašim asistentima ili kompetentnim konzul- 
tantima. Kao što vidite, u tablicama sam predvidio zajam s rokom otpla- 
te od 9 godina (uključujući i dvije godine počeka) te polugodišnja otplat- 
na razdoblja, dok ćete ostale pretpostavke izračuna odrediti sukladno 
aktualnim uvjetima na tržištu novca u vrijeme projektiranja. 


Tablica lIl-19: Projekcija otplate zajma prema jednakim anuitetima 


OTPLATNE | IZNOS UKUPNI OSTATAK 
GODINE | OTPLATNA | 
OTPLATE | RAZDOBLJA KVOTE | KAMATE |  ANUITET DUGA 
(R9 (C) (a (| 
TRENUTAK ODOBRAVANJA TRAŽENOGA ZAJMA (IZNOS ZAJMA) IJE 
Prva godina 1. 
počeka 2. 
Ukupno 1+2 
Druga godina 3. 
počeka 4. 
Ukupno 3+4 
Prva godina KB Mo 
otplate 2. DEFET2) 
Ukupno 1+2 
Druga godina 3. 
otplate 4. 
Ukupno 344 
Treća godina 5. i > 
otplate 6. i S 
Ukupno. 5+6 = 
Četvrta godina 7. 
otplate 8. HM 
Ukupno. T+8 
Peta godina 9. 
otplate 10. 
Ukupno 9+10 


Sedma godina 
otplate 
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(ba 


14. 
Ukupno 13+14 
SVEUKUPNO 
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10.4. DINAMIČKA PROJEKCIJA PRIHODA I RASHODA 


OPASKA: U ovomu dijelu projekta valja sačiniti dinamičku projekciju pri- 
hoda (tablica lll-22, na sljedećoj stranici), dinamičku projekciju rashoda 
(tablica lll-23 — na susljednoj stranici). Da biste korektno popunili ove 
tablice, prvotno neizostavno proučite dio 2.10.6. teorijskoga prikaza, pa 
ako vam nešto ne bude jasno posavjetujte se s vašim asistentima ili ko- 

nzultantima (nužne izračune obavite u donjemu kariranu okviru). “| 


10.5. DINAMIČKA PROJEKCIJA RAČUNA DOBITI — GUBITKA 


OPASKA: Nakon što ste sačinili dinamičke projekcije prihoda i rashoda 
te proučili dio 2.10.7. teorijskoga prikaza, u ovomu dijelu projekta valja 
predočiti tablicu dinamičke projekcije (računa) dobiti - gubitka tijekom 
promatranih godina eksploatacije projekta (tablica IlI-24, na 335. strani- 
ci), a nužne izračune obavite u donjemu kariranu okviru. 


Nakon što popunite tablice |il-27, 111-231 11-24, predočite vlastiti 
komentar, prihoda, rashoda te računa dobiti - gubitka, sukladno 
napucima iz dijelova 2.10.6. i 2.10.7. teorijskoga prikaza: 


[__ Cu+ONdnyn = INarowa] [Cae onamn- bisrosa] m] 


O PD KA O A OVE VTE TO 


ONdNXN- VALSOSHS VNTVIS| "1 
ISOUpefIJA 
EUABGEN VAVLSO3US 3MAVIS 


epjefo1d psoupeflJa Negeys0 | ofi9eznuouwse o[ugipoB e[oyefo1d :,Z-IlI eXqEL 


Nakon što popunite tablice lll-19 i 1lI-20, predočite vlastiti komentar, 
sukladno napucima iz dijela 2.10.4. teorijskoga prikaza: 


10.3. PROJEKCIJA AMORTIZACIJE I OSTATAK VRIJEDNOSTI 


OPASKA: Da biste korektno popunili na sljedećoj stranici predočenu ta- 
blicu lll-21, prvotno neizostavno pročitajte dio 2.10.5. teorijskoga prika- 
za, pa ako vam ne bude išlo od ruke, posavjetujte se s vašim asistenti- 
ma, ili s kompetentnim konzultantima (nužne izračune obavite u donje- 


mu kariranomu okviru). 
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10.6. DINAMIČKA PROJEKCIJA NOVČANIH TIJEKOVA 


ročitali dio 2.10.8. teorijskoga prikaza, on- 
lavlju projekta vale preko arak pa 

jekcij mskih tijekova (tablica 1ll-25, na sljedećoj stranici ii i 
Peka pojekju financijskih tijekova (tablica lll-26, na 338. stranici), i 
to u nultoj i u svim promatranim godinama eksploatacije projekta. Ako 
vam tijekom čitanja navedena dijela teorijskoga prikaza ne bude sve 
jasno posavjetujte se s vašim asistentima ili konzultantima (nužne izra. 
čune obavite u susljednim kariranim okvirima). 


OPASKA: Ako ste pomnjivo pi! 
da znadete da u ovomu pog 


Nakon što popunite tablice lll-25 i II-26, predočite vlastiti komentar 
novčanih tijekova vašega projekta, sukladno napucima iz dijela 
2.10.8. teorijskoga prikaza: 
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10.7. PROJEKCIJA BILANCI PO GODINAMA EKSPLOATACIJE 


lanci (tablica lll-27, na sljedećoj 
na eksploatacijskoga razdoblja projekta. Da biste koreki ili 

4 z . tno poj - 
čenu tablicu, Prvotno neizostavno pročitajte gore preporučen eo. 
skoga es pa o vam nešto ne bude jasno, zatražite savjet vaših 
asistenata ili konzultanata (nužne izračune obavite lj 
kariranomu okviru). o SJ prodčštu 


aan 


Nakon što popunite tablicu Ill-27, predočite vlastiti komentar, 
sukladno napucima iz dijela 2.10.9. teorijskoga prikaza: 
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11. OCJENA UČINKOVITOSTI PROJEKTA 


OPASKA: Ako ste sami i/ili uz pomoć vaših asistenata i konzultanata ko- 


rektno popunili sve tablice iz prethodnoga dijela projekta, imate dostat- 
nu informacijsku podlogu za ocjenu njegove svekolike učinkovitosti (pr- 
votno i neizostavno proučite dio 2.11. teorijskoga prikaza). Ako ipak 
niste dobro savladali sve postupke i metode ocjene projekata, nemojte 
se sami upuštati u ovaj dio elaboracije. Studentima će pomoći asistenti, 
a poduzetnici početnici moraju konzultirati vrsne projektante (nužne iz- 
račune obavite na pomoćnim stranicama umetnutima na prikladnim 
mjestima ovoga poglavlja). Kao i ranije, osim dostatnih znanja ili znala- 
ca, pri ruci morate imati financijske tablice, priručni kalkulator, puno str- 
pljenja te vaš projekt ocijeniti pomoću sljedećih i u teorijskomu dijelu 
potanko objašnjenih standardnih metoda, i to: 

1. Razdoblje (rok) povrata; 

2. Godišnja stopa prinosa; 

3. Pravilo palca (72); 

4. Točka pokrića ili prag profitabilnosti; 

5. Čista i relativna sadašnja vrijednost; 

6. Interna stopa profitabilnosti; 

7. Prosječna profitabilnost ili stopa povrata; 
. Analiza likvidnosti; te 
. Senzitivna analiza — analiza osjetljivosti. 


11.1. RAZDOBLJE (ROK) POVRATA 


OPASKA: Budući ste već proui 2.11.3.A. teorijskoga prikaz: 
rojatno ćete (popunjavanjem tablice lll-28, ili pak na drugi poznati vam 
način) uspjeti izračunati razdoblje ili rok povrata uloženih — investiranih 
sredstava i/ili kapitala u vaš poduzetnički pothvat. 


Tablica lll-28: Izračun razdoblja (roka) povrata ulaganja 


ČISTI PRIMICI EKON. TIJEKA Nepokrivene 
Godišnji iznos [_Kumulativ_ | Investicije 
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razli i i 

vite u donjemu kariranu okviru. 


Komentirajte dobivene pokazatelje: 


I 


11.3. PRAVILO PALCA (72) 


OPASKA: Budući da ste već proučili dio 2.11.3.C. teorijskoga pri 

: okri akien .11.3.C. rikaza, 
na ovoj stranici objasnite metodu pravila palca te na Primjera regie 72 
na ovoj stranici najprije izračunajte podatke pravila palca za vaš pro- 
jekt, a zatim potanko komentirajte — analiziraji 


| 


ite dobivene rezultate. 


11.4. TOČKA POKRIĆA ILI PRAG PROFITABILNOSTI 


OPASKA: Budući da ste već proučili dio 2.11.3.D. teorijskoga prikaza, 
na temelju podataka iz reprezentativne godine vašega projekta, poku- 
šajte popuniti prazne crte (za pojedine proizvode, robu, usluge ili druge 
izvore prihoda), a ako to ne možete, onda odustanite od ocjene projek- 
ta pomoću ove metode. 


Projicirani godišnji kapacitet (KP) = jedinica 

Ukupni fiksni troškovi (FT) = kuna/eura 
Ukupni varijabilni troškovi (VT) . kuna/eura 
Projekcija godišnje prodaje (PP) = jedinica 

Projicirani prihod od prodaje (UP) = — kunabura 
Varijabilni troškovi po jedinici (VTJ) = _— kunaeura 
Projicirana cijena po jedinici (PCI) = __— kunaeuwra 


Prvotno izračunajte rok povrata uložena kapitala u vaš 
projekt te prokomentirajte dobiveni rezultat iz tablice: 


11.2. GODIŠNJA STOPA PRINOSA 


OPASKA: Budući da ste proučili dio 2.11.3.B. teorijskoga prikaza, sada, 
koristeći se kvocijentom čiste dobiti (ND) iz promatranih godina eksplo- 
atacije projekta (ili iz tzv. reprezentativne godine, ako je pak u vašemu 
projektu imate) i ukupnih ulaganja (lo), na temelju predočena obrasca, 
(u kariranu okviru) izračunajte godišnje stope prinosa te komentirajte 
pokazatelje za svaku od promatranih godina projekta. 


sp= 5x100 
lo 
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11.6. INTERNA STOPA PROFITABILNOSTI 


ice 1lI-30, i; 
pokazatelj interne stope profitabilnosti vašega projekta. Ako su čisti pri- 
mici tijekom svih promatranih godina eksploatacije projekta isti - jedna- 
ki, rabite obrazac u izrazu: 


(+p)-1_, s do +P)-1 ae izraz. +PY.-1 
pan 0, odnosno: R o prlapj! gdje izraz: pd 
predstavlja recipročnu vrijednost anuitetnoga čimbenika, pa ga rješa- 
vajte pomoću četvrtih financijskih tablica. Ako su čisti primici tijekom 
promatranih godina eksploatacije projekta promjenjivi, rabite obrazac: 


te korištenjem više diskontnih stopa, u kariranome okviru na prethodnoj 
stranici izračunajte približnu internu stopu profitabilnosti, zatim podatke 
unosite u tablicu !ll-30, pa, konačno, pomoću obrasca interpolacije: 


ISP=p,,+ xp, 


m 
RR, 
precizno izračunajte pokazatelj interne stope profitabilnosti vašega pro- 
jekta (kao što je iz tablice Ill-30 razvidno, ona se nalazi negdje između 
najnižega pozitivnoga i prvoga negativnoga iznosa čiste sadašnje vrije- 
dnosti), što će reći da je interna stopa profitabilnosti, zapravo, diskont- 

na stopa pri kojoj je čista sadašnja vrijednost jednaka ništici. | 


Tablica Ill-30: Približna interna stopa profitabilnosti 


Čista sadašnja vrijednost 


Komentirajte značenje dobivenoga pokazatelja: 


Diskontna stopa 


Ovdje najprije izračunajte, a zatim komentirajte dobivene 
pokazatelje čiste i relativne sadašnje vrijednosti, i to 
isključivo u kontekstu ocjene vašega projekta: 


11.5. ČISTA I RELATIVNA SADAŠNJA VRIJEDNOST 


OPASKA: Budući ste već proučili dio 2.11.3,E. teorijski ja prikaza, 

S j dio 2.11.3,E. , sa- 
da pomoću predočenih obrazaca (i/ili uz uporabu dolje predočene tabli- 
ce lIl-29), izračunajte čistu sadašnju vrijednost vašega projekta. 


Ako su čisti primici tijekom svih promatranih godina 
eksploatacije projekta isti, rabite sljedeći obrazac: 


(1+p)'-1 
SV=|Rx "P= 
px(i+p)" 
(rabite diskontni činitelj iz četvrtih financijskih tablica) 


Ako su čisti primici tijekom svih promatranih godina 
eksploatacije projekta različiti, rabite sljedeći obrazac: 


R 


(+40) 


(rabite diskontni činitelj iz drugih financijskih tablica) 


zd; 


Također, na temelju čiste sadašnje vrijednosti, izračunajte i pokazatelj 
tzv. relativne sadašnje vrijednosti (to je, zapravo, kvocijent između po- 

četnih investicijskih ulaganja (1) i čiste sadašnje vrijednosti). Nužne iz- 

račune obavite u kariranome okviru na sljedećoj stranici. 


Tablica lll-29: Izračun čiste (neto) sadašnje vrijednosti 


GODINE ČISTI PRIMICI DISKON. | DISKON. | SADAŠNJA VRIJEDNOST 
PROJEKTA | EKONOMSKOGA TIJEKA. STOPA_| ČINITELJ PRIMITAKA PROJEKTA 
0. — [ uznos ulaganja) — (iznos oganj) 
1. 
2. 
BS 
4. 
5. 
6. 
E 7. 
8. 
9. 
10. 
te | 
12. 
td. 


1. UKUPNA SADAŠNJA VRIJEDNOST PRIMITAKA 
ll. ČISTA SADAŠNJA VRIJEDNOST PROJEKTA (I. - 0.) 
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(Zd-8lll) a 1iBOGd V1ISID 
(Ld-vlll) V LiBOG VLSIJ 
S 1qop eu ezeiod %0z (snuru)) 


V uqop eu ezejod %07 (snuw) 
(8il-81) 8 NIGOO VNdNN 
V LIGOG VNdN)in) 
S Ipouse, judnyn 
Eyaejsodjed EpAje7 (sni 
Exnejsodjend e7e11 (snjd) 
V Ipouse1 judmini 
8 Ipouud judnyni 
exaejsodjeud eBrug (snuiu)| 
EMeEJSOdjeud EAId (snuiuw)| 
v ipouud judmin| 
VIN3rOWd NVLISN9 / LIiBOG 
VIN3rOWd HrIJVLVO1dSN3 HNIOO9 HNVULVNOWA VOOHSVA 1 VOOHIIA INAVLS | Pod 


(ezijeue euarizues) exiqnB — Hrqop eunzeJ efloyefo01d eueJizijeuod :L£-Il E2HqeL 


11.9. SENZITIVNA ANALIZA — ANALIZA OSJETLJIVOSTI 


OPASKA: Budući da ste proučili i dio 2.11.3.1. teorijskoga prikaza, dolje 
prvotno ispišite dvije mogućnosti ili (pretpo)stavke eventualne preci - 
njenosti prihoda i dvije (pretpo)stavke eventualne podcijenjenosti ras- 
hoda iz ranije projekcije računa dobiti gubitka vašega projekta (tabli- 
ca III-24) te na temelju tih četiriju pretpostavki (u tablici lll-31 predoče- 
noj na sljedećoj stranici), sačinite novu — penaliziranu (svim četirima 
pretpostavkama opterećenu) projekciju računa dobiti — gubitka tijekom 
svih promatranih godina eksploatacije projekta. Nužne izračune sačini- 


te u donjemu i iza tablice predočenu kariranu okviru. 
Prva pretpostavka: = pitke) 


Druga pretpostavka: 


Treća pretpostavka: 


Četvrta pretpostavka: 


Nakon što ispunite tablicu lIl-31, ovdje prokomentirajte 
novu — penaliziranu projekciju računa dobiti — gubitka: 


11.7. PROSJEČNA PROFITABILNOST ILI STOPA POVRATA 


OPASKA: Da biste korektno izračunali pokazatelj prosječne profitabilno- 
sti ili stope povrata, prvotno proučite dio 2.11.3.G. teorijskoga prikaza, 
pomoću obrasca: 
poe) 
Tra 

najprije izračunajte traženi pokazatelj te ga, konačno, komentirajte (kao 
pokazatelj prosječne profitabilnosti i pokazatelj stope povrata), ali isklju- 
čivo u kontekstu ocjene učinkovitosti vašega projekta: 

s jn ni 


11.8. ANALIZA LIKVIDNOSTI 
OPASKA: Prvotno pročitajte dio 2.11.3.H. teorijskoga prikaza te, na te- 
melju podataka iz tablice dinamičke projekcije financijskih tijekova pro- 
jekta (tablica lIll-26), ovdje ispišite komentar uz raščlambu likvidnosti 
projekta tijekom svih promatranih godina njegove eksploatacije: 


- z 
———————=, 


13. LITERATURA I KONZULTANTI 


OPASKA: Glede literature i konzultanata, prvotno pročitajte dio 2.13. te- 
orijskoga prikaza te na ovoj stranici predočite sve izvore (literaturu) ko- 
jima ste se služili tijekom elaboracije vašega projekta, odnosno tijekom 
ispunjavanja bilježnice, s time da posebice istaknete imena, referencije 
i druge podatke o osobama koje su vam pri tomu pomagale (profesori, 
asistenti, konzultanti, projektanti i drugi). 
1. Literatura: 


2. Konzultanti: 


14. PISMO PRIMATELJU PROJEKTA 


OPASKA: Glede pisma primatelju ili primateljima projekta, prvotno proči- 
tajte dio 2.14. teorijskoga prikaza te na ovoj stranici vlastoručno i čitko 
ispišite cjelovito — integralno pismo primatelju-ima vašega projekta. 


maaaaaani 
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12. DODACI — PRILOZI PROJEKTU 


OPASKA: Osim obvezatnih priloga projektu (pročitajte dio 2.12, teorij- 
skoga prikaza), u dolje priloženu prikazu Ill-13 predočeni su različiti do- 
daci koje nalazimo u privitku mnogih projekata. Zaokruživanjem odre- 
đenoga rednoga broja, predložite što bi još valjalo dodati konačnoj ina- 
čici vašega projekta te od 27. do 31. možete dopuniti predočeni popis. 


Prikaz lll-13: Popis mogućih priloga poduzetničkomu projektu 


._ Dokazi o registraciji tvrtke kod nadležnoga suda. 
Opis pravno-organizacijskoga oblika tvrtke i dokumentacija o osnivanju. 
Kratki životopisi i dokazi o referencijama osnivača tvrtke. 
Dokumentirane stručne referencije stožemih menadžera. 


Tehnički projekti potrebita zemljišta, objekata, opreme, instalacija i slično. 


Skice mikrolokacije s priključcima na infrastrukturu. 
 Graditeljski nacrti, skice, projekti i slično s pratećom dokumentacijom. 
. Ovjereni uvjeli gradnje, graditeljske dopusnice te odobrenja za priključke na 
prometnu, vodovodnu, električnu, plinsku. kanalizacijsku i telefonsku mrežu. 
10. ivi Sirovina, repromaterijala, energenata, rada i inih inputa. 


1 
2. 
3. 
4. 
5._ Popisi i dokazi o referencijama partnera i/ili glavnih dioničara. 
6. 
1. 
8. 
9. 


11._Projekti tehnološkoga. proizvodnoga i radnoga procesa. 


12._ Opisi kapaciteta i eventualnih mogućnosti njegova proširenja. 
13. Opisi mogućnosti tehničko-tehnološkoga i tržišnoga razvoja i Uvođenja novih 
proizvoda ili usluga te unapređenja asortimana proizvoda, robe ili usluga. 

14. Katastarske skice potrebita zemljišta na mikrolokaciji. 
15. Ugovori ili predugovori o kupnji, koncesiranju, zakupu ili najmu prostora iii 
zemljišta, sa svim nužnim pratećim suglasnostima. 
;."Djelatno-organizacijska shema tvrtke i sistematizacija radnih mjesta. 
"Popis prava (ovlasti) i obveze vlasnika tvrtke. 


Podaci (imena, broj, zadaće, ovlasti i slično) o menadžerskome fimu. 
Izvješća ili zaključci izvješća o istraživanjima domaćega iili inozemnih tržišta. 
Dijelovi li cjelovit marketinški program vašega projekta. 

. Ekspertni dokazi o udovoljavanju uvjetima zaštite pri radu i zaštite okoliša. 


. Katalozi i cjenici domaćih i stranih proizvođača potrebilih stalnih sredstava. 

Katalozi i cjenici vaših proizvoda, robe ili usluga s uvjetima plaćanja i slično. 

. Preslici potpisanih predugovora o dugoročnoj suradnji na plasmanu proizvo- 
da, robe ili usluga s partnerima na domaćemu i stranim tržištim: i, 

: Preslici potpisanih predugovora o komisijskoj, konsignacijskoj ili nekoj drugoj 
prodaji proizvoda, robe ili usluga s domaćim ili stranim partnerima. . 

Popisi nekretnina u vašemu vlasništvu (s eksperinim procjenama njihove vri- 
jednosti) kojima možete založno — hipotekamo jamčiti bankarske zajmove. 
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